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ABSTRAK 
 
Nama : Andi Chaermaya Mugni Said 
Nim : 50400113087 
Jurusan : Manajemen Dakwah 
Judul Skripsi  :  Strategi Bisnis Haji PT Arminareka Perdana (Studi 
Perekrutan Jamaah) 
     
Pokok permasalahan penelitian ini adalah strategi bisnis haji PT Arminareka 
Perdana dalam perekrutan calon jamaah haji dan kemudian mengemukakan 2 substansi 
permasalahan, yaitu: 1) bagaimana strategi bisnis PT Arminareka Perdana dalam 
perekrutan jamaah haji plus? 2) bagaimana perekrutan calon jamaah haji plus PT 
Arminareka Perdana? Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi bisnis PT 
Arminareka Perdana dan untuk mengetahui perekrutan calon jamaah haji plus PT 
Arminareka Perdana.  
Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif dengan pendekatan penelitian 
yang digunakan adalah pendekatan manajemen. Metode pengumpulan data melalui 
riset lapangan ini berupa observasi, wawancara dan dokumentasi dengan dukungan 
pedoman wawancara. Teknik pengolahan dan analisis data dilakukan melalui empat 
tahapan, yaitu: reduksi data, penyajian data, analisis perbandingan dan penarikan 
kesimpulan.  
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi bisnis haji PT Arminareka 
Perdana memiliki kekuatan bisnis dalam menarik calon jamaah haji adalah dengan 
menerapkan strategi differensiasi yaitu melalui Program Solusi. Namun juga memiliki 
kelemahan yaitu harga produk haji travel ini dianggap mahal oleh masyarakat. Peluang 
bisnis PT Arminareka Perdana adalah dengan dijadikannya travel ini sebagai pilot 
project untuk seluruh travel yang ada di Indonesia. Sedangkan tantangan bisnis travel 
ini adalah PT Arminareka Perdana harus memiliki cara untuk meyakinkan masyarakat 
bahwa biaya haji jangan terpaku pada harga yang murah. PT Arminareka Perdana 
Makassar berinovasi dalam memasarkan produk haji plus yaitu dengan sistem 
referensi, yang tidak dapat dikonotasikan dengan sistim MLM. Proses promosi 
dilakukan dengan cara bersilaturahim kemudian melakukan presentasi. Produk haji 
plus PT Arminareka Perdana pada tahun 2017 adalah produk haji sekamar berdua 
hingga sekamar berempat. Harga haji plus PT Arminareka Perdana tahun 2017 adalah 
mulai dari USD 9750. Lokasi PT Arminareka Perdana Jalan Sultan Alauddin No. 255 
yang merupakan lokasi yang sangat strategis karena mudah dijangkau oleh jamaah. 
Implikasi penelitian ini yaitu: 1) Kepada PT Arminareka Perdana untuk selalu 
berbenah diri dalam meningkatkan pelayanan dan kesejahteraan anggota. 2) 
mempertahankan kualitas program pelayanan yang telah dinilai baik bagi jamaah. 3) 
mengadakan kontroling dan mengevaluasi program pelayanan. 4) Melakukan riset dan 
penelitian melalui survei pada jamaah tentang kepuasan pelanggan. 5) Meningkatkan 
kualitas hubungan dengan agen kemitraan. 6) perlu adanya perhatian khusus dalam 
Program Solusi terkait hak kemitraan. 
1 
 
BAB I 
PENDAHULUAN 
 
 
A. Latar Belakang 
Ibadah haji merupakan rukun Islam kelima yang wajib dilaksanakan oleh 
setiap orang Islam yang memenuhi syarat, baik secara finansial, fisik, maupun mental.1 
Haji adalah kewajiban, maka setiap orang yang mampu apabila tidak melakukannya ia 
berdosa dan apabila dilakukan maka akan mendapat pahala. 
Ibadah haji merupakan ibadah besar yang setiap orang dapat menunaikannya, 
karena ibadah haji membutuhkan kekuatan fisik dan dana bagi muslim yang 
melaksanakannya.2 Oleh karena itu, Allah swt. mewajibkan bagi orang-orang yang 
sudah mampu dalam hal materi, fisik, maupun kesungguhan atau keikhlasan dalam 
menjalankannya. Sebagaimana firman Allah swt. dalam surah al-Hajj/22: 27. 
نِّ َذأَو  يِّف ِّساَّنلٱ  ِّب ِّ  جَحۡلٱ  ٖقي ِّمَع ٍّ  َجف ِّ لُك ن ِّم َنيِّتۡأَي ٖر ِّماَض ِّ لُك ٰىَلَعَو الٗاَج ِّر َكُوتۡأَي 
 
Terjemahnya:  
                                                             
1  Dzul Kifli, Manajemen Pelayanan Haji dan Umrah  PT Patuna Tour Dan Travel, Skripsi 
(Jakarta: Fakultas Ilmu Dakwah dan Ilmu Komunikasi UIN Syarif Hidayahtullah, 2010), h. 11. 
 
2  Furqon Mukminin, Manajemen Pelayanan Biro Perjalanan Haji dan Umroh (Studi Kasus di 
Sultan Agung Tour and Travel Semarang), Skripsi (Semarang: Fakultas Dakwah dan Komunikasi UIN 
Walisongo, 2015), h. 55. 
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“Dan berserulah kepada manusia untuk mengerjakan haji, niscaya mereka akan 
datang kepadamu dengan berjalan kaki, dan mengendarai unta yang kurus yang 
datang dari segenap penjuru yang jauh”.3 
 
Dalam ayat ini, Allah swt. memerintahkan kepada Nabi Ibrahim as untuk 
mengajak semua orang yang mampu untuk berkunjung ke rumah Allah dengan 
menyatakan: “dan wahai Nabi Ibrahim, berserulah kepada manusia memanggil 
mereka untuk mengerjakan haji yaitu berkunjung ke Masjid al-Haram dan sekitarnya 
untuk melaksanakan ibadah tertentu pada waktu tertentu demi karena Allah. 
Serukanlah itu, niscaya mereka akan datang kepadamu menyambut panggilanmu itu 
dengan berjalan kaki serta bagi yang yang tidak mampu berkendaraan atau 
mengendarai semua atau setiap yakni banyak unta yang telah menjadi lelah dan kurus 
karena jauhnya perjalanan bagi yang datang dari segenap penjuru yang jauh lagi 
mampu berkendaraan.4 Kewajiban inilah yang mendorong masyarakat ingin dilayani 
dalam melakukan ibadah haji.  
Indonesia sebagai salah satu negara yang memiliki jumlah penduduk beragama 
Islam terbesar di dunia, melakukan penyelenggaraan ibadah haji setiap tahunnya. 
Perkembangan jumlah jamaah haji dari tahun ke tahun terus mengalami kenaikan. Hal 
ini menunjukkan bahwa keinginan masyarakat untuk melaksanakan ibadah haji sangat 
tinggi. Namun keinginan masyarakat yang tinggi, tidak direspon oleh kebijakan 
pemerintah. Berdasarkan kebijakan pemerintah yang menetapkan kuota terbatas 
                                                             
3 Departemen Agama RI, al-Qur’an dan Terjemahnya (Jakarta: CV Diponegoro, 2005), h. 268. 
 
4  M. Quraish Shihab, Tafsir al-Mishbah Pesan, Kesan dan Keserasian al-Qur’an Volume 9  
(Jakarta: Lentera Hati, 2002), h. 43. 
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dengan ketentuan 1/1000 jumlah penduduk pada provinsi atau kabupaten yang 
bersangkutan. Kebijakan ini memberikan dampak pada panjangnya daftar tunggu 
(waiting list) calon jamaah.5 Daftar tunggu bagi jamaah haji reguler pada saat ini 
kurang lebih 30 tahun lamanya untuk dapat berangkat ke Tanah Suci.   
Daftar tunggu haji regular yang panjang membuat para pebisnis mulai melirik 
peluang ini. Khususnya bisnis yang bergerak dalam bidang tour and travel. Salah satu 
jenis travel adalah travel haji. Artinya, jasa ini hanya menfokuskan pada satu bidang 
saja yaitu penyelenggaraan ibadah haji plus.6 Meskipun bisnis tour and travel ini tidak 
hanya melayani ibadah haji plus saja tetapi juga ibadah umrah. 
Banyak jamaah yang ingin dilayani dalam bisnis ini membuat travel mulai 
menjamur di mana-mana.7 Penyelenggaraan haji dimanfaatkan semata-mata untuk 
keperluan bisnis dan adapun di antara mereka karena memang panggilan agama. 
Penyelenggaraan ibadah haji, mengatur mengenai rangkaian kegiatan 
pengelolaan pelaksanaan ibadah haji yang meliputi perekrutan, pembinaan, pelayanan, 
dan perlindungan jamaah haji. Tujuan penyelenggaraan ibadah haji yaitu untuk 
memberikan pembinaan, pelayanan, dan perlindungan yang sebaik-baiknya bagi 
                                                             
5  Imam Syaukani, Manajemen Pelayanan Haji di Indonesia (Jakarta: Puslitbang Kehidupan 
Keagamaan, 2009), h. 239. 
 
6 Info Peluang Usaha, “Peluang Usaha Travel Haji dan Umrah, 
https://infopeluangusaha.org/peluang-usaha-travel-haji-dan-umrah/ (22 Januari 2016). 
 
7  Furqon Mukminin, Manajemen Pelayanan Biro Perjalanan Haji dan Umroh (Studi Kasus di 
Sultan Agung Tour and Travel Semarang), Skripsi, h. 17. 
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jamaah haji sehingga jamaah haji dapat menunaikan ibadahnya sesuai dengan 
ketentuan ajaran agama Islam. 
Banyaknya travel biro-biro perjalanan haji yang ikut mengurusi 
pelaksanaan  ibadah haji, menimbulkan persaingan antara satu dengan lainnya, 
sehingga membuat jamaah bingung mencari travel yang baik dalam memberikan 
pelayanan di segala bidang sehingga pelaksanaan ibadah haji bisa menuai hasil yang 
memuaskan. 
Zaman sekarang persaingan dunia bisnis semakin ketat, setiap travel harus 
menawarkan keunggulannya kepada jamaah agar dapat terus bertahan. Semakin 
menarik, mudah dan menguntungkan sistem penjualan bagi jamaah, maka 
kecenderungan travel untuk berhasil semakin besar.  
Untuk menawarkan keunggulan kepada jamaah, travel penyelenggara haji harus 
mampu menerapkan strategi. Strategi adalah kerangka acuan yang terintegrasi dan 
komprehensif yang mengarahkan pilihan-pilihan yang menentukan bentuk dan arah 
penyelenggaraan haji.8
 
Setiap   travel haji   selalu   berusaha   untuk   dapat   tetap   
hidup, berkembang dan mampu bersaing. 
Dalam rangka inilah, maka setiap travel selalu menetapkan strategi. Strategi baik 
dalam bidang perekrutan jamaah, pelayanan, penyuluhan dan bimbingan, manasik dan 
sebagainya. Jamaah dalam menunaikan ibadah haji menginginkan kesempurnaan dan 
                                                             
8  Fitria, Strategi Travel Arminareka Perdana Cabang Pekanbaru dalam Menarik Calon Jamaah 
Haji dan Umroh Ditinjau dari Perspektif Ekonomi Islam, Skripsi (Riau: Fakultas Syari’ah dan Ilmu 
Hukum UIN Syarif Kasim, 2011), h. 1.  
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kepuasan dalam ibadahnya. Hal ini bisa dicapai jika pihak perusahaan mampu 
memberikan pelayanan yang optimal. 
Salah satu strategi bisnis adalah strategi differensiasi. Strategi differensiasi yaitu 
travel haji berusaha memasarkan jasa dengan karakteristik tertentu yang khas sehingga 
travel haji tersebut akan dianggap unik dan bahkan dianggap ekslusif oleh jamaah. 
Salah satu differensiasi bisnis yang dilakukan travel haji adalah bisnis dengan 
sistem MLM (Multi Level Marketing). Sistem perdagangan MLM (Multi Level 
Marketing) dilakukan dengan cara menjaring calon jamaah yang sekaligus berfungsi 
sebagai konsumen dan member. Dalam menjalankan bisnisnya dengan sistem MLM 
(Multi Level Marketing) tidak hanya sekadar menjalankan penjualan produk barang 
tetapi juga produk jasa yaitu jasa marketing yang berlevel-level dengan imbalam 
berupa marketing fee dan sebagainya tergantung level, prestasi penjualan dan status 
keanggotaan distributor.9 
Strategi inilah yang mulai diterapkan oleh PT Arminareka Perdana. PT 
Arminareka Perdana sebagai salah satu biro perjalanan ibadah haji berusaha 
memberikan yang terbaik dalam melaksanakan perjalanan ibadah haji plus kepada 
jamaah. Dengan pengalaman yang sudah lebih dari 27 tahun, tentunya legalitas dan 
eksistensi PT Arminareka Perdana sebagai penyelenggara perjalanan ibadah haji plus 
sudah tidak diragukan lagi. PT Arminareka Perdana sudah memberangkatkan lebih dari 
                                                             
9  Zainal, Veithzal Rivai, Muhammad Syafii Antonio, Muliaman Darmansyah Hadad, Islamic 
Business Management (Yogyakarta: BPFE, 2014), h. 81-85.  
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38.000 jamaah, baik jamaah haji maupun jamaah umrah. Hal ini tentu tidak terlepas 
dari strategi yang dilakukan oleh PT Arminareka Perdana dalam bisnis travel hajinya. 
Pada observasi awal, PT Arminareka Perdana mendapatkan kuota haji plus kurang 
lebih 800 jamaah pada tahun 2017.10 
Dalam rangka merebut dan menguasai serta mempertahankan sasarannya PT 
Arminareka Perdana melakukan strategi guna menjaring calon jamaah haji plus. PT 
Arminareka Perdana memberikan solusi bagi calon jamaah yang belum mampu secara 
finansial, agar dapat berangkat ke Tanah Suci untuk melaksanakan ibadah haji. Melalui 
Program Solusi yang diberikan oleh PT Arminareka Perdana berusaha memberikan 
kemudahan dalam pembayaran ongkos naik haji kepada calon jamaah.  
Para calon jamaah haji plus dengan program ini dapat melakukan pembayaran di 
awal (uang muka) untuk mendapatkan voucher (tanda bukti pembayaran) haji serta 
mendapatkan hak usaha kemitraan dengan mengajak orang lain untuk bergabung 
sebagai mitra kerja atau sebagai calon jamaah dengan imbalan pemberian bonus atau 
komisi, inilah yang menjadikan para calon jamaah haji plus bisa mewujudkan 
keinginannya untuk berangkat ke Tanah Suci.11 
Berdasarkan pemaparan di atas penulis mencoba meneliti strategi bisnis haji PT 
Arminareka Perdana dalam merekrut jamaah haji plus pada tahun 2017. 
                                                             
10 Harbudi Aksan (40 tahun), Divisi Marketing PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 1 Juni 2017. 
 
11 Ibnu Rijal SIlmi, Analisis Sistem Pemasaran Penjualan Langsung Berjenjang Syariah(PLBS) 
pada PT Arminareka Perdana Jakarta Skripsi (Fakultas Ilmu Dakwah dan Komunikasi UIN Syarif 
Hidayatullah, 2013), h. 2. 
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B. Fokus Penelitian dan Skripsi Fokus 
1. Fokus Penelitian 
Agar menghindari terjadinya penafsiran yang keliru dari pembaca dan keluar dari 
pokok permasalahan, oleh karena itu penelitian ini difokuskan pada strategi bisnis haji 
PT Arminareka Perdana dalam merekrut jamaah haji plus. 
2. Deskripsi Fokus 
a. Strategi adalah pola pemasaran differensiasi yang dilakukan oleh PT 
Arminareka Perdana dalam merekrut jamaah haji plus tahun 2017. 
b. Bisnis haji, yang dimaksud adalah terkait dengan bisnis travel haji PT 
Arminareka Perdana dalam perekrutan jamaah haji plus tahun 2017. 
c. PT Arminareka Perdana, adalah salah satu biro perjalanan ibadah haji 
yang didirikan di Jakarta. Yang memiliki cabang di Kota Makassar. 
Dengan jumlah jamaah hingga sekarang lebih dari 3500 jamaah di 
Makassar dan sebanyak 38.000 jamaah se-Indonesia. 
 
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka penulis 
merumuskan satu pokok permasalahan, yaitu “Bagaimana Strategi Bisnis Haji  PT 
Arminareka Perdana dalam perekrut jamaah haji plus?” dan dari pokok permasalahan 
tersebut, maka dirumuskan sub-sub masalah sebagai berikut: 
1. Bagaimana strategi bisnis PT Arminareka Perdana dalam perekrutan calon 
jamaah haji plus? 
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2. Bagaimana perekrutan calon jamaah haji plus PT Arminareka Perdana? 
 
D. Kajian Pustaka 
Penelitian dalam skripsi ini merupakan penelitian lapangan dan mengenai 
masalah pokok yang dibahas dalam skripsi ini mempunyai relevansi dengan sejumlah 
pembahasan yang ada pada jurnal atau penelitian terdahulu yang menjadi rujukan 
penulis. 
Selain itu, beberapa karya tulis ilmiah yang dijadikan rujukan awal dalam 
penelitian ini diantaranya adalah: 
1. Ibnu Rijal, dengan judul skripsi “Analisis Sistem Pemasaran Penjualan 
Langsung Berjenjang Syariah (PLBS) pada PT Arminareka Perdana Jakarta, 
2013”. Membahas sistem pemasaran penjualan langsung berjenjang syariah 
(PLBS). Hasil dari penelitiannya adalah sistem pemasaran PT Arminareka 
Perdana menggunakan sistem penjualan Langsung (direct selling), dengan 
sistem ini jamaah bisa mereferensikan jamaah baru yang kemudian 
perusahaan memberikan imbalan komisi atau bonus atas prestasi yang jamaah 
dapatkan. Sistem ini dikenal dengan sistem multilevel marketing (MLM) 
syariah atau Penjulan Langsung Berjenjang Syariah (PLBS).12 
                                                             
12 Ibnu Rijal Silmi, Analisis SIstem Pemasaran Penjualan Langsung Berjenjang Syariah(PLBS) 
pada PT Arminareka Perdana Jakarta, Skripsi, h. 65. 
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2. Balqis, dengan judul skripsi “Strategi Pemasaran Biro Perjalanan Haji dalam 
Meningkatkan Jumlah Jamaah (PT. Diyo Siba Tour dan Travel dan PT. 
Akhalid Jaya Megah Tours dan Travel), 2008” menyimpulkan bahwa dalam 
melakukan strategi pemasaran sudah sesuai dengan prinsip syariat Islam, 
strategi yang dilakukan PT. Diyo Siba Tour dan Travel dan PT. Akhalid Jaya 
Megah Tours dan Travel sangat berpengaruh pada 12 peningkatan jumlah 
jamaah, hal ini dapat dibuktikan dengan semakin meningkatnya jumlah 
jamaah setiap tahunya pada kedua perusahaan tersebut akan tetapi PT. 
Alkhalid Jaya Megah Tours dan Travel banyak di minati calon jamaah haji di 
bandingkan dengan PT. Diyo Siba Tours dan Travel, karena calon jamah 
banyak yang melihat diskon yang tinggi dilakukan PT. Alkhalid Jaya Megah 
Tours dan Travel. Dilihat dari jumlah jamaah: Pada tahun 2005 PT. Diyo-Siba 
Tours dan Travel memberangkatkan jamaah haji sebanyak 192 jamaah 
sedangkan PT. Alkhalid Jaya Megah Tours dan Travel sebanyak 222 
jamaah.13 
3. Sella Oktavia Dima, dengan judul skripsi “Implementasi Strategi Bauran 
Pemasaran (Marketing Mix) Pada Penjualan Produk Umrah dan Haji Plus 
(Studi Kasus PT Arminareka Perdana Cabang Semarang), 2015” 
menyimpulkan bahwa Implementasi kebijakan pada PT. Arminareka Perdana 
                                                             
13  Balqis, Strategi Pemasaran Biro Perjalanan Haji dalam Meningkatkan Jumlah Jamaah (PT. 
Diyo Siba Tour dan Travel dan PT. Akhalid Jaya Megah Tours dan Travel), Skripsi (Jakarta: Fakultas 
Syariah dan Hukum UIN Syarif Hidayatullah, 2008), h. 83. 
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Cabang Semarang, secara keseluruhan hasil dan tujuannya untuk 
meningkatkan volume penjualan telah tercapai melalui strategi bauran 
pemasaran (marketing mix) 7P: Product, price, promotion, place, people, 
process, customer service (pelayanan konsumen) telah banyak memberikan 
kekuatan dan pengetahuan untuk memanfaatkan peluang yang ada yaitu 
strategi produk yang ditawarkan bermutu, variatif menyesuaikan kebutuhan 
masyarakat (meningkat) dari tahun ke tahun, yakni produk umrah dan haji 
plus sesuai dengan kebutuhan rohani/religius penduduk Indonesia yang 
mayoritas Muslim.14 
4. Fitria, dengan judul skripsi “Strategi Travel Arminareka Perdana Cabang 
Pekanbaru dalam Menarik Calon Jamaah Haji dan Umrah ditinjau dari 
Perspektif Ekonomi Islam, 2011” menyimpulkan bahwa upaya Travel 
Arminareka Perdana dalam menarik calon jamaah haji dan umrah dilakukan 
dengan strategi promosi dan pelayanan yang baik dan telah memelihara nilai-
nilai ekonomi Islam dengan menggunakan strategi handal yang juga tidak 
menyalahi kaidah-kaidah ekonomi Islam.15 
                                                             
14  Sella Oktavia, Implementasi Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Pada Penjualan 
Produk Umrah dan Haji Plus (Studi Kasus PT Arminareka Cabang Semarang), Skripsi (Semarang: 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Walisongo, 2015), h. 132.  
 
15  Fitria, Strategi Travel Arminareka Perdana Cabang Pekanbaru dalam Menarik Calon Jamaah 
Haji dan Umroh Ditinjau dari Perspektif Ekonomi Islam Skripsi, h. 63.  
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Perbedaan dari keempat penelitian di atas adalah, penelitian ini difokuskan pada 
PT Arminareka Perdana cabang Makassar khusus terkait dengan perekrutan calon 
jamaah haji plus tahun 2017. 
 
E. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
a. Untuk mengetahui strategi bisnis PT Arminareka Perdana dalam 
perekrutan calon jamaah haji plus. 
b. Untuk mengetahui perekrutan calon jamaah haji plus PT Arminareka 
Perdana. 
2. Kegunaan Penelitian 
a. Kegunaan Teoritis 
1) Menambah wawasan dan pengetahuan tentang strategi bisnis tour and 
travel, 
2) Menambah wawasan tentang perekrutan jamaah haji plus, 
3) Menambah pengetahuan tentang travel penyelenggara haji. 
b. Kegunaan Praktis 
1) Sebagai sarana untuk memperkenalkan PT Arminareka Perdana kepada  
masyarakat umum, 
2) Pengambilan kebijakan pebisnis terkait bisnis haji, 
3) Sebagai bahan pengambilan kebijakan PT Arminaareka Perdana dalam 
merekrut jamaaah. 
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BAB II 
TINJAUAN TEORETIS 
 
 
A. Strategi 
Konsep strategi berasal dari istilah militer, yang berasal dari kata Yunani 
strategeia, yang berarti seni atau ilmu menjadi jenderal. Istilah tersebut sekarang 
dipakai juga di bidang lain seperti dalam bisnis, konteks persaingan masih ada. 
Konsep manajemen strategi mulai mendapat perhatian sesudah perang dunia ke 
dua. Ada beberapa alasan. Pertama, lingkungan bisnis menjadi semakin tidak pasti. 
Kedua, organisasi bisnis menjadi semakin besar dan semakin kompleks. Menyatukan 
atau mengintegrasikan kebutuhan dan kepentingan unit yang beragam menjadi 
pekerjaan yang sulit. 
Ada beberapa kata kunci dalam pengertian strategi. Strategi menekankan pada 
aksi atau tindakan untuk mencapai suatu tujuan dan juga pada tujuan itu sendiri. 
Strategi secara impisit mengasumsikan hubungan antara lingkungan dengan organisasi 
yang tidak stabil dan tidak dapat diprediksikan.1 
Menurut Glueck dan Jauch, pengertian strategi adalah sebuah rencana yang 
disatukan luas dan terintegrasi yang menghubungkan keunggulan organisasi dengan 
tantangan lingkungan, serta dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama 
perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh organisasi. 
Lawrence R. Jauch dan Wiliam F. Glueck :“a strategy is unified, comprehensive, 
and integrated plan that the relates the strategic advantages of the firm to the 
                                                             
1  Mamduh M. Hanafi, Manajemen (Yogyakarta: UPP STIM YKPN, 2011), h. 137-147. 
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challenges of the environment and that is designed to ensure that the basic objective of 
the enterprise are achieved through proper execution by the organization”2 
William Stanton:  “Rencana dasar yang luas dari suatu tindakan organisasi untuk 
mencapai tujuan.” 
Mc. Nichols berpendapat bahwa “strategi adalah suatu seni menggunakan 
kecakapan dan sumber daya suatu organisasi untuk mencapai sasarannya mellui 
hubungan yang efektif dengan lingkungan dalam kondisi yang paling 
menguntungkan.” 
Strategi adalah usaha untuk mencapai tujuan dengn melihat dan memadukan 
lingkungan ekternal serta internal sehingga menghasilkan rencana keputusan dan 
tindakan yang tepat.3 
 
Strategi adalah sarana yang digunakan untuk mencapai tujuan akhir (sasaran). 
Strategi bukanlah sekedar suatu rencana. Strategi ialah rencana yang disatukan: strategi 
mengikat semua bagian perusahaan menjadi satu. Strategi itu menyeluruh: strategi 
meliputi semua aspek penting perusahaan.  Strategi itu terpadu:  semua bagian rencana 
serasi satu sama lain dan bersesuaian.4 Jadi strategi itu adalah sarana yang bersifat 
menyatukan, menyeluruh dan terpadu.  
Pada intinya, strategi harus memiliki rencana yang bersifat jangka panjang, 
melibatkan faktor eksternal (ancaman dan peluang) dan internal (kekuatan dan 
kelemahan) dan berorientasi pada pencapaian tujuan.  
Lingkungan yang dihadapi setiap perusahaan haruslah dibedakan antara 
lingkungan dalam (internal environment) dan lingkungan luar (external environment). 
                                                             
2 Lawrence R. Jauch dan William F. Gluec, Strategic Management and Business Policy 
(Manajemen Strategi Dan Kebijakan Perusahaan), terj. Murad dan Henry Sitanggang, Edisi Ketiga 
(Jakarta: PT Gelora Aksara Pratama, 1988), h. 1. 
 
3 Irwan Misbach, “Ruang Lingkup Manajemen Strategi” (Naskah presentasi yang disajikan pada 
pertemuan kuliah di Jurusan Manajemen Dakwah C semester 5, Gowa 16 Otober 2015), h. 4-8. 
 
4  Lawrence R. Jauch dan William F. Gluec, Strategic Management and Business Policy 
(Manajemen Strategi Dan Kebijakan Perusahaan), terj. Murad dan Henry Sitanggang, h. 12. 
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Lingkungan dalam mencakup setiap kecenderungan, kekuatan dan kejadian yang 
timbul di dalam perusahaan dan mempengaruhi kegiatan dan keberhasilan perusahaan. 
Lingkungan luar mencakup setiap kecenderungan, kekuatan dan kejadian yang timbul 
di luar perusahaan dan mempengaruhi kegiatan dan keberhasilan perusahaan. 
Kekuatan dan kejadian yang berasal dari dalam perusahaan merupakan 
kemampuan ataukekuatan yang akan mendukung pencapai sasarannya dalam industri 
yang bersaing. Sebagian lagi merupakan kelemahan yang mengakibatkan pencapaian 
sasaran menjadi lebih sulit atau lebih lambat dibandingkan dengan para pesaingnya 
dalam industri. Kekuatan dan kelemahan ini dalah unsur-unsur dalam karena berada di 
bawah pengendalian, dan dapat dipengaruhi oleh para pemimpin perusahaan. 
Selanjutnya sebagian kecenderungan, kejadian, dan kekuatan yang 
mempengaruhi suatu perusahaan berasal dari atau dipengaruhi oleh hal-hal di luar 
perusahaan tersebut. Apabila kecenderungan, kejadian dan kekuatan tersebut 
memberikan keuntungan bagi seluruh perusahaan yang berada dalam satu industri 
maka hal itu disebut peluang. 
Sebaliknya apabila kecenderungan, kejadian dan kekuatan yang ada 
menimbulkan kerugian bagi seluruh perusahaan yang ada dalam satu industri maka hal 
itu disebut ancaman.5 
Berikut adalah strategi-strategi yang dapat diterapkan dalam sebuah bisnis yaitu 
sebagai berikut: 
                                                             
5 Pontas M. Pardede, Manajemen Strategi dan Manajemen Perusahaan (Jakarta: Mitra Wacana 
Media, 2011), h.215-217. 
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1. Cost Leadership.  
Strategi keunggulan biaya menyeluruh lebih mempertimbangkan pesaing 
daripada pelanggan. Perusahaan lebih memfokuskan pada harga jual yang lebih murah 
pada pembeli, dengan jalan membuat rendahnya jalan produksi. Sumber-sumber itu 
mungkin mencakup pengejaran skala ekonomis, teknologi milik sendiri, akses yang 
lebih ke bahan mentah, dan faktor lainya. 
Seandainya sebuah perusahaan dapat mencapai dan mempertahankan 
keseluruhan keunggulan biaya, maka perusahaan tersebut akan menjadi perusahaan 
yang berkinerja diatas rata-rata dalam industrinya asalkan perusahaan dapat menguasai 
harga rata-rata industri. Dengan harga sama atau lebih rendah dibanding pesaing-
pesaingnya, posisi biaya yang lebih rendah dari biaya yang telah ditetapkan oleh 
perusahaan pemimpin diwujudkan dalam keuntungan yang lebih tinggi. Jadi, 
kepemimpinan biaya merupakan strategi yang secara khusus bergantung yang 
memimpin lebih dahulu, kecuali jika perubahan besar dalam teknologi memungkinkan 
sebuah perusahaan untuk mengubah secara radikal posisi biayanya. 
2. Differensiasi.  
Strategi yang dapat diterapkan adalah perusahaan berusaha memproduksi dan 
memasarkan barang dengan karakteristik tertentu yang khas yang pada akhirnya 
mengakibatkan barang tersebut dianggap unik dan bahkan eksklusif oleh konsumen. 
Perusahaan berusaha memilih salah satu atau beberapa atribut barang dan pelayanan 
yang dianggap penting oleh konsumen, dan memposisikan barang tersebut dengan 
atribut barang yang dianggap penting. Manajemen banyak memiliki pendekatan dalam 
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menerapkan strategi differensiasi antara lain melalui rasa, desain, citra dan prestis, 
reputasi, teknologi, pelayanan konsumen, jaringan distribusi, ketersediaan suku 
cadang, kualitas dan keragaman jenis barang.  
Dalam strategi differensiasi, perusahaan berusaha menjadi unik dalam 
industrinya dalam sejumlah dimensi tertentu yang secara umum dihargai pembeli. 
Perusahaan memilih satu atau beberapa atribut yang dipandang penting bagi pembeli 
dalam industri dan menetapkan dirinya secara unik untuk memenuhi kebutuhan ini.  
Dalam posisi yang unik perusahaan merasa layak untuk menetapkan harga 
premium. Strategi ini menitik beratkan pada pembangunan persepsi pembeli, 
diantaranya kualitas, citra dan inovasi. 6 
Sebuah perusahaan baik yang menghasilkan barang maupun jasa, perlu 
mengidentifikasi produknya agar mencapai keuntungan kompentitif. Differensiasi 
merupakan tindakan merancang satu set perbedaan yang berarti untuk membedakan 
penawaran perusahaan dan penawaran pesaing 
Namun, strategi differensiasi hanya dapat menjadi keunggulan bersaing dalam 
waktu yang relatif panjang jika di dasarkan pada kualitas, teknologi, dan pelayanan 
konsumen. 
Selain itu, perusahaan hendaknya memiliki keunggulan dalam manajemen 
pemasaran dan secara khusus dapat membangun kerjasama yang harmonis dengan 
                                                             
6   Philip Kotler, Manajemen Perusahaan, Edisi Kedua (Jakarta: PT Indeks Gramedia, 2001),h. 
262. 
. 
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saluran distribusi yang terkait. Jika memungkinkan perusahaan memiliki jaringan 
distribusi sendiri. Dalam implementasinya, manajemen hendaknya dapat 
mengkoordinasikan berbagai aktivitas manajemen fungsional yang pokok, meliputi 
penelitian dan pengembangan, rekayasa produk baru, dan pemasaran. Perusahaan juga 
di syaratkan memiliki citra dan reputasi yang unggul, khususnya yang berkaitan dengan 
kualitas, teknologi, dan pelayanan.7 Dengan memiliki keunggulan di setiap strategi 
maka kemampuan untuk menguasai pangsa pasar akan lebih mudah, konsumen akan 
melirik kepada perusahaan yang memiliki keunggulan lebih dibandingkan dengan 
perusahaan yang lain.  
Salah satu pola strategi differensiasi yang saat ini marak dilakukan adalah bisnis 
dengan sistem MLM (Multi Level Marketing). Multi Level Marketing adalah sebuah 
sistem pemasaran moderen melalui jaringan distribusi yang dibangun secara permanen 
dengan memposisikan pelanggan perusahaan sekaligus sebagai tenaga pemasaran. 
Dengan kata lain, dapat dikemukakan bahwa MLM adalah pemasaran berjenjang 
melalui jaringan distribusi yang dibangun dengan menjadikan konsumen (pelanggan) 
sekaligus sebagai tenaga pemasaran.  
Persoalan bisnis MLM yang ditanyakan mengenai status hukum halal dan haram 
maupun status syubhatnya tidak bisa dipukul rata. Tidak dapat ditentukan oleh masuk 
atau tidak perusahaan dalam keanggotaan APLI (Asosiasi Penjual Langsung 
Indonesia). Termasuk oleh klaim sepihak sebagai perusahaam MLM Syariah Islam 
                                                             
7  Suwarsono Muhammad, Manajemen Strategi (Cet. III; Yogyakarta: UPP AMK YKPN, 1994), 
h. 284-290. 
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karena harus ada penjamin syariah dan bukti atau sertifikat syariah atau kehalalan yang 
dapat dipertanggungjawabkan seperti dari MUI, melainkan tergantung sejauh mana 
dalam praktek manajemen, sistem marketing, kegiatan operasionalnya serta barang 
atau jasa yang dijualnya setelah melalui kajian dan penelitian sesuai syariah. Menurut 
catatan APLI, saat ini terdapat lebih dari 200an perusahaan yang menggunakan sistem 
MLM dan masing-masing memiliki karakteristik, spesifik, pola, sistem, dan model 
tersendiri yang menjadi dasar secara individual perusahaam MLM itu dinilai halal atau 
haram.8  
3. Fokus.  
Dalam fokus biaya perusahaan mengusahakan keunggulan biaya dalam segmen 
sasarannya, sementara dalam fokus differensiasi perusahaan mengusahakan differensiasi 
dalam segmen sasarannya. Strategi fokus ini didasarkan pada perbedaan antara segmen 
target yang dipilih oleh perusahaan fokus dengan segmen lain dalam industritersebut. 
Untuk menentukan strategi mana yang tepat bagi suatu perusahaan dalam memenangkan 
persaingan, maka perusahaan harus mengetahui secara pasti kedudukannya dalam suatu 
pasar. Dalam hal ini, strategi persaingan apapun yang sesuai untuk perusahaan akan 
tergantung dari posisinya. 
4. Marketing Mix ( bauran pemasaran). Proses pemasaran adalah proses tentang 
bagaimana pengusaha dapat mempengaruhi konsumen menjadi puas dan bauran 
pemasaran merupakan alat yang dapat dipergunakan oleh pengusaha untuk 
                                                             
8 Veithzal Rivai Zainal, Muhammad Syafii Antonio, Muliaman Darmansyah Hadad, Islamic 
Business Management (Yogyakarta: BPFE, 2013), h.79-81. 
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mempengaruhi konsumennya. Salah satu unsur dalam strategi pemasaran terpadu 
adalah strategi bauran pemasaran. Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan alat 
pemasaran yang terdiri dari berbagai unsur, yang terdiri atas produk, harga, promosi, 
dan distribusi yang perlu dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran 
positioning yang ditetapkan dapat berjalan dengan sukses. Bauran pemasaran barang 
berbeda dengan bauran pemasaran untuk produk jasa hal ini terkait dengan perbedaan 
karakteristik jasa dan barang. Sebagai suatu bauran, unsur-unsur tersebut saling 
mempengaruhi satu sama lain sehingga bila salah satu tidak tepat pengorganisasiannya 
maka akan mempengaruhi strategi pemasaran secara keseluruhan. Oleh karena itulah 
bauran pemasaran harus dibuat secara menyeluruh dan terarah dengan baik sesuai 
dengan strategi marketing yang telah ditetapkan, yaitu sesuai dengan segmen, target 
dan positioning. Marketing mix merupakan suatu yang dapat dilakukan oleh 
perusahaan untuk mempengaruhi permintaan akan produknya yang terdiri atas empat 
kelompok yaitu: 
a. Product (produk).  
Produk merupakan salah satu aspek penting dalam variable marketing mix 
yang merupakan salah satu variable yang menentukan dalam kegiatan suatu 
usaha. Karena tanpa produk, suatu perusahaan tidak dapat melakukan kegiatan 
untuk mencapai hasil yang diharapkan. Produk merupakan fokus sentral dari 
bauran pemasaran, jika produk gagal memuaskan kebutuhan konsumen, berapa 
pun besarnya promo, potongan harga, atau distribusi tidak akan berhasil 
membujuk mereka untuk membeli.  
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Produk adalah barang atau jasa yang bisa ditawarkan di pasar untuk 
mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian atau komsumsi yang dapat 
memenuhi keinginan atau kebutuhan. Pembuatan produk lebih baik 
diorientasikan pada keinginan pasar atau selera konsumen, misalnya dalam hal 
mutu, kemasan dan lain-lain.9 
Konsep produk jasa harus dilihat sebagai bundle of activities antara produk 
dan jasa inti dan jasa-jasa pendukung, untuk dapat menghasilkan total offering 
secara optimal, sehingga dapat memenuhi kebutuhan, keinginan dan harapan 
konsumen. Dengan mengembangkan jasa-jasa pendukung suatu produk jasa akan 
mempunyai keunggulan bersaing sebagai senjata untuk survive. Para konsumen 
tidak akan membeli ulang deterjen jika pakaian yang telah dicuci tidak sebersih 
seperti yang dikatakan dalam iklan TV. Mereka tidak akan diberdayakan oleh 
iklan-iklan yang mengumumkan jasa yang bersahabat apabila pengalaman 
menunjukan sebaliknya.10  
b. Price (harga).  
Harga merupakan variabel dari bauran pemasaran yang mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen. Harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan 
untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk danpelayanan. Pada 
                                                             
9   M. Fuad, Pengantar Bisnis (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2001),h. 128. 
 
10  Donald A.Ball dan Wendell H.Mcclloch, Bisnis Ineternational (Jakarta: PT. Salemba Emban 
Patria, 2001),  h. 600. 
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dasarnya Islam memberikan kebebasan dalam perdagangan dan dalam 
menetapkan harga pada suatu produk baik berupa barang maupun jasa, tetapi 
yang dimaksud dengan kebebasan menurut Islam adalah berpegang pada prinsip 
keadilan dan kemanusiaan. Harga merupakan satu-satunya unsur bauran 
pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan. 
Sedangkan unsur lainnya (produk, distribusi dan promosi) menyebabkan 
timbulnya pengeluaran. 11 Penetapan harga akan menjadi sangat penting terutama 
pada keadaan persaingan yang semakin tajam dan perkembangan permintaan. 
Persaingan yang semakin tajam dewasa ini sangat terasa dalam pasar pembeli 
(buyer market) peranan harga sangat penting terutama untuk menjaga dan 
meningkatkan posisi perusahaan di pasar yang tercermin dalam target pasar 
perusahaan. Dengan kata lain, penetapan harga mempengaruhi kemampuan 
bersaing perusahaan dan kemampuan mengenai konsumen. Harga yang tinggi 
sering dianggap pelanggan berkorelasi positif dengan kualitas yang juga tinggi. 
Dalam kasus demikian, maka penggunaan iklan lebih tepat untuk 
mengkomunikasikan kualitas dari produk-produk yang harganya mahal. Tujuan 
penetapan harga adalah memaksimalkan penjualan dan penetrasi pasar, 
mempertahankan kualitas atau differensiasi pelayanan, mendapatkan atau 
memaksimalkan keuntungan, mendapatkan atau merebut pangsa pasar, menjaga 
                                                             
11 Rambat Lupiyoladi, Manajemen Pemasaran Jasa, Teori dan Praktek (Jakarta: Penerbit 
Salemba Empat, 2001), h.58. 
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kelangsungan hidup kegiatan operasional, balik modal (ROI-Return On. Selain 
itu penetapan harga oleh perusahaan terhadap produk yang dihasilkan harus 
didasarkan pada konsep harga Islami dalam artian harga yang ditetapkan tidak 
menjerat konsumen. Disamping itu penetapan harga yang dilakukan oleh 
perusahaan harus bebas dari praktek kecurangan dan kezaliman, seperti 
mengeksploitasi kebutuhan konsumen dengan menetapkan harga yang tinggi 
ketika produk tersebut sangat dibutuhkan oleh konsumen. 
Strategi harga jasa adalah menghitung dan merumuskan nilai atau penentuan 
harga dari produk jasa yang akan dipasarkan, yaitu dengan melihat 3 komponen 
yang dapat menjadi pertimbangan yaitu biaya, nilai dan kompetisi. Dalam 
konteks pemasaran jasa, secara sederhana istilah harga dapat diartikan sebagai 
jumlah uang (satuan moneter) dan atau aspek lain (non-meneter) yang 
mengandung kegunaan tertentu yang diperlukan untuk mendapatkan suatu jasa. 
Dan perbedaannya dengan pemasar barang yaitu bahwa karakteristik intangible 
jasa menyebabkan harga menjadi indikator signifikan atas kualitas. 12 
c. Promotion (promosi).  
Pengertian promosi adalah: “Promosi adalah suatu bentuk komunikasi 
pemasaran yang merupakan aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan 
informasi, mempengaruhi/membujuk, dan/atau mengingatkan pasar sasaran atas 
                                                             
12  Adiwarman A. Karim, Ekonomi Mikro Islam (Jakarta: Raja Grafindo Persada: 2007), h.153. 
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perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada 
produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan”. 
Strategi promosi berkaitan dengan masalah-masalah perencanaan, 
pelaksanaan, dan pengendalian komunikasi persuasif dengan pelanggan. Strategi 
promosi ini biasanya untuk menentukan proporsi dari bauran promosi yang ada. 
Ada empat macam sarana /komponen promosi yang dapat digunakan dalam 
mempromosikan baik produk maupun jasanya. Hal yang perlu diperhatikan 
dalam promosi adalah pemilihan bauran promosi (promotion mix). Bauran 
promosi terdiri atas:  
1) Iklan (advertising), 
2) Penjualan perorangan (personal selling),  
3) Promosi penjualan (sales promotion), 
4) Hubungan masyarakat (public relation),  
5) Informasi dari mulut ke mulut (word of mouth), 
6) Surat pemberitahuan langsung (direct mail). 
Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh biro perjalanan umrah dan 
haji guna menginformasikan, menarik, dan mempengaruhi calon pelanggannya. 
Penggunaan promosi dengan iklan dapat dilakukan dengan berbagai media 
seperti lewat:  
1) Pemasangan Billboard di jalan-jalan,  
2) Pencetakan brosur baik disebarkan setiap cabang tau pusat-pusat 
perbelanjaan, 
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3) Pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang strategis,  
4) Pemasangan melalui koran dan majalah,  
5) Pemasangan melalui televisi atau radio,  
6) Dan menggunakan media lainnya.  
Tujuan menggunakan iklan sebagai media promosi adalah:  
1) Untuk pemberitahuan tentang segala sesuatu yang berkaitan dengan jasa 
biro perjalanan umrah dan haji . Seperti peluncuran produk baru, 
keuntungan dan kelebihan suatu produk atau informasi lainnya, 
2) Untuk mengingatkan kembali pelanggan tentang keberadaan atau 
keunggulan jasa biro perjalanan yang ditawarkan, 
3) Untuk menarik perhatian dan mi nat para pelanggan baru dengan harapan 
akan memperoleh daya tarik dari calon pelanggan, 
4) Mempengaruhi pelanggan saingan agar berpindah ke biro perjalanan kita. 
Tujuan promosi penjualan/sales promotion adalah untuk meningkatkan 
penjualan atau untuk meningkatkan jumlah pelanggan. Promosi penjualan 
dilakukan untuk menarik pelanggan untuk segera membeli setiap produk atau 
jasa yang ditawarkan. 
Tujuan utama dari promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi, dan 
membujuk serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran 
pemasarannya, secara rinci ketiga promosi tujuan tersebut dapat dijabarkan 
sebagai berikut: 
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1) Menginformasikan: 
a) Mengenai keberadaan suatu produk baru,  
b) Cara pemakaian produk yang baru dari suatu produk,  
c) Perubahan harga pada pasar, 
d) Memperjelas cara kerja suatu produk,  
e) Jasa-jasa yang disediakan oleh perusahaan,  
f) Meluruskan kesan yang keliru, 
g) Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pembeli,  
h) Membangun citra perusahaan. 
2) Membujuk pelanggan sasaran (persuading) untuk :  
a) Membentuk pikiran merk,  
b) Mengalihkan pikiran ke merk tertentu,  
c) Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk,  
d) Mendorong pembeli untuk belanja saat itu juga,  
e) Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga.  
3) Mengingatkan (preminding) terdiri atas :  
a) Produksi yang bersangkutan dibutuhkan dalam waktu dekat,  
b) Tempat-tempat yang menjual produk perusahaan,  
c) Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye iklan,  
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d) Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan..13 
d. Place (tempat/distribusi).  
Tempat dalam jasa merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan atas 
saluran distribusi, dalam hal ini berhubungan dengan bagaimana cara 
penyampaian jasa kepada konsumen dan dimana lokasi yang strategis. Penentuan 
lokasi kantor beserta sarana dan prasarana pendukung menjadi sangat penting , 
Hal ini disebabkan agar konsumen mudah menjangkau setiap lokasi Biro 
perjalanan yang ada.  
Demikian pula sarana dan prasarana harus memberikan rasa yang nyaman dan 
aman kepada seluruh konsumen/pelanggan. Lokasi yang tidak strategis akan 
mengurangi minat konsumen/pelanggan. 
Dalam hal ini ada 3 jenis interaksi yang mempengaruhi lokasi, yaitu:  
1) Konsumen mendatangi pemberi jasa (perusahaan): apabila keadaannya 
seperti ini maka lokasi menjadi sangat penting. Perusahaan sebaiknya 
memilih tempat dekat dengan konsumen sehingga mudah dijangkau, 
dengan kata lain harus strategis.  
2) Pemberi jasa mendatangi konsumen: dalam hal ini lokasi tidak terlalu 
penting, tetapi yang harus dipastikan adalah penyampaian jasa harus tetap 
berkualitas.  
                                                             
13  Sella Oktavia, Implementasi Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Pada Penjualan 
Produk Umrah dan Haji Plus (Studi Kasus PT Arminareka Cabang Semarang), Skripsi (Semarang: 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Walisongo, 2015), h. 46-53. 
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3) Pemberi jasa dan konsumen tidak bertemu secara langsung: berarti 
penyedia jasa dan konsumen berinteraksi melalui sarana tertentu seperti 
telepon, komputer, atau surat. Dalam hal ini lokasi menjadi sangat tidak 
penting selama komunikasi antara kedua belah pihak terlaksana dengan 
baik.  
Dalam penyampaian jasa ada tiga pihak yang terlibat yaitu penyedia jasa, 
perantara dan konsumen. Sehubungan dengan saluran distribusi maka 
perusahaan harus dapat memilih saluran yang tepat untuk penyampaian jasanya, 
sebab akan sangat mempengaruhi kualitas jasa yang diberikan. Saluran distribusi 
yang dapat dipilih, antara lain: 
1) penjual langsung (direct sales),  
2) agen (agent) atau broker, 
3) agen/broker penjual atau pembeli,  
4) waralaba (franchises) dan pengantar jasa berkontrak (contracted service 
deliverers). 
Baik lokasi maupun saluran distribusi, pemilihannya sangat tergantung pada 
kriteria pasar dan sifat dari jasa itu sendiri. Misalnya dalam jasa pengiriman 
barang, bila pasar menginginkan pengiriman yang cepat, tepat waktu, dan sifat 
barang yang tidak tahan lama, maka lokasi yang dipilih harus strategis (misalnya, 
dekat pelabuhan) Jika pendistribusian dilakukan secara langsung maka 
karakteristiknya mensyaratkan penggunaan personal selling, sedangkan bila 
tidak secara langsung maka dibutuhkan iklan karena terbatasnya jumlah armada  
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penjual yang dipakai. Dan saluran distribusi yang dipilih sebaiknya penjualan 
langsung supaya dapat terkontrol.  
Jadi dapat disimpulkan tempat atau saluran distribusi yang digunakan oleh 
perusahaan dalam arti kegiatan perusahaan untuk menyalurkan produk dan 
mengusahakan produk perusahaan dapat dicapai konsumen sasarannya.14 
 
B. Bisnis 
1. Bisnis secara Umum 
Bisnis merupakan suatu usaha yang dilakukan dengan cara memproduksi produk 
dan mendapatkan keuntungan sebagai imbalan atas penjualan barang atau jasa yang 
dihasilkan. Dalam melakukan operasinya, bisnis memerlukan wadah bagi pelaku bisnis 
dalam mendorong roda penggerak operasional bisnis yang biasa dikenal dengan istilah 
perusahaan. Produk yang dihasilkan oleh bisnis bisa berupa produk nyata (tangible 
goods) dan produk yang tidak terlihat (intangible goods). Tangible goods merupakan 
produk yang dapat dilihat melalui panca indra manusia seperti mobil, rumah, dan 
pulpen. Sedangkan intangible goods merupakan produk yang tidak dapat dilihat oleh 
mata tetapi dapat dirasakan manfaatnya oleh konsumen. 
Setiap bisnis mempunyai tujuannya masing-masing sesuai dengan area bisnis 
yang dipilih oleh perusahaan. Hal yang penting untuk diingat adalah bisnis akan 
menjadi sukses jika bisnis yang dilakukan memberikan manfaat bagi konsumen 
                                                             
14  Sella Oktavia, Implementasi Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Pada Penjualan 
Produk Umrah dan Haji Plus (Studi Kasus PT Arminareka Cabang Semarang), Skripsi, h. 53-56. 
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sehingga perusahaan menikmati keuntungan atas penjualan barang atau jasa yang 
bermanfaat.  
Secara garis besar, tujuan bisnis yang nyata adalah untuk mencari keuntungan 
atau profit dengan cara menyediakan permintaan akan barang atau jasa dari konsumen. 
Tujuan bisnis lainnya adalah mencari keuntungan atau profit dengan cara menyediakan 
barang atau jasa yang diperkirakan di masa mendatang memenuhi kebutuhan atau 
keinginan dari konsumen. 
Untuk memastikan perusahaan telah berada pada jalur yang tepat dalam 
mencapai tujuan dalam bisnisnya, maka perusahaan perlu menetapkan kunci-kunci 
hasil yang diharapkan (keys result area) sebagai panduan dalam menjalankan 
bisnisnya. Kunci hasil secara umum diharapkan oleh perusahaan adalah sebagai 
berikut: 
a. Market standing/ penguasaan pasar 
Untuk memasarkan produk atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan, 
perusahaan perlu memperhatikan pasar tujuan pemasaran dan pendistribusian 
produk perusahaan. Setiap perusahaan sebaiknya melakukan penguasaan 
pasar sehingga dapat menyajikan produk yang bermanfaat bagi konsumen 
atau masyarakat secara umum. 
b. Inovasi 
Seiring dengan waktu, maka kebutuhan dan keinginan masyarakat juga 
berubah. Dengan demikian, perusahaan yang dapat bertahan dalam bisnis 
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adalah perusahaan yang terus melakukan inovasi dalam produknya sehingga 
produknya tetap memberikan kegunaan bagi pemakainya. 
c. Sumber daya fisik dan keuangan 
Dalam melakukan produksinya, perusahaan membutuhkan pendukung atau 
sumber daya baik secara fisik ataupun keuangan. Fasilitas fisik membantu 
perusahanaan untuk mengelola keuangan. Fasilitas fisik membantu 
perusahaan untuk mengelola produksinya dan mengantar hasil produksi 
secara efektif dan efesien ke tangan konsumen. Sementara itu, sumber daya 
keuangan memegang peranan penting dalam memastikan kelancaran proses 
produksi perusahaan. 
d. Profitabilitas 
Sesuai dengan tujuan bisnis, maka kunci hasil ini menjadi salah satu faktor 
penting bagi perusahaan. Setiap langkah bisnis yang dilakukan oleh 
perusahaan biasanya di dasari oleh tingkat profitabilitas yang diharapkan 
dalam anggaran yang dibuat oleh perusahaan. Penetapan profitabilitas pada 
awal pelaksanaan bisnis dapat mengarahkan perusahaan untuk beroperasi 
sesuai dengan rencana bisnis. 
e. Kinerja dan pengembangan manajer 
Dalam melakukan fungsi-fungsi manajemen dalam operasional bisnis, 
perusahaan perlu memiliki manajer-manajer sebagai wakil-wakil pemilik 
bisnis. Para manajer tersebut selayaknya mempunyai keterampilan dan 
keahlian yang diperlukan dalam kegiatan bisnis. Dengan demikian, kinerja 
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dan pengembangan para manajer menjadi salah satu penopang keberhasilan 
perusahaan dalam menjalankan bisnis. 
f. Kinerja dan perilaku pegawai 
Setiap bisnis membutuhkan sumber daya manusia dalam menjalani operasi 
produksi. Sumber daya manusia merupakan salah satu hal mutlak yang harus 
diperhatikan dalam perusahaan. Tanpa sumber daya manusia yang terampil, 
perusahaan tidak akan dapat berkembang secara baik walaupun produk yang 
dihasilkan berkualitas tinggi. Hal itu yang menyebabkan pentingnya bagi 
perusahaan untuk memperhatikan kinerja dan perilaku pegawainya dalam 
melakukan pekerjaan dan tugas dalam kegiatan bisnis perusahaan. 
g. Tanggung jawab publik 
Isu akan tanggung jawab publik menjadi salah satu hal yang mencuat pada 
beberapa tahun belakangan ini. Bahkan dalam beberapa literatur dijelaskan 
bahwa tujuan perusahaan dalam melaksanaklan bisnis tidak hanya sekedar 
mendapatkan keuntungan atau profit tetapi juga melaksanakan tanggung 
jawab publik. Hal ini didorong oleh perkembangan kesadaran masyarakat 
akan pentingnya alam (go green), lingkungan sekitar tempat perusahaan 
beroperasi baik ekonomi, sosial, budaya dan alam sekitar. 15 Lingkungan yang 
sehat juga dapat mendukung pertumbuhan produktivitas suatu perusahaan. 
                                                             
15  Rika Dwi Ayu Parmitasari, Pengantar Bisnis (Makassar: Alauddin University Press. 2013), h. 
1-9. 
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Dengan dijadikannya kunci hasil sebagai panduan dalam bisnis maka penulis 
yakin bahwa pencapaian tujuan dalam sebuah bisnis akan lebih terarah. Perusahaan 
akan lebih mengetahui faktor internal dan eksternal, sehingga kemampuan untuk 
memenuhi kebutuhan pasar akan lebih mudah. 
2. Bisnis dalam Perspektif Islam 
Bisnis adalah suatu kegiatan yang sangat terhormat di dalam ajaran Islam, karena 
itu cukup banyak ayat dan hadis Nabi yang menyebut dan menjelaskan norma-norma 
bisnis.  
Bisnis Islam adalah suatu bentuk bisnis yang mengikuti ketentuan-ketentuan 
syariat Islam. Oleh karena itu, prakteknya dalam syariah Islam bersifat universal 
artinya negara manapun dapat melakukan atau mengadopsi sistem bisnis Islam dalam 
hal: 
a. Menetapkan imbalan yang akan diberikan masyarakat sehubungan dengan 
pemberian jasa yang dipercayakan kepadanya. 
b. Menetapkan imbalan yang akan diterima sehubungan dengan penyediaan jasa 
kepada masyarakat  dalam bentuk pembiayaan baik untuk keperluan investasi 
maupun modal kerja. 
c. Menetapkan imbalan sehubungan dengan kegiatan usaha lainnya yang lazim 
dilakukan oleh bisnis Islam. 
Artinya disini bisnis Islam adalah unit usaha dalam menjalankan usaha 
berdasarkan prinsip-prinsip syariah Islam dengan mengacu kepada al-Qur’an dan 
hadis, prinsip Islam dimaksudkan di sini adalah beroperasi mengikuti ketentuan-
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ketentuan syariah Islam khususnya cara bermuamalah secara Islam misalnya dengan 
menjauhi praktek yang mengandung riba dan melakukan investasi atas dasar bagi hasil 
pembiayaan perdagangan. 
Penghargaan Nabi Muhammad saw terhadap bisnis sangat tinggi, bahkan beliau 
adalah seorang pedagang antar negara yang sangat handal dan pupolis. Sejak usia muda 
reputasinya dalam dunia bisnis demikian cemerlang, sehingga beliau dikenal luas di 
Yaman, Syiria, Yordana, Iraq, Basrah, dan kota-kota bisnis lainnya di Jazirah Arab.  
Ada aturan-aturan syariah Islam yang harus diikuti dalam kegiatan bisnis agar 
tujuan yang sesungguhnya dari bisnis itu dapat tercapai, yaitu kesejahteraan manusia 
di duniawi  dan kebahagiaan akhirat.16 Tanpa mengikuti aturan syariah Islam, kegiatan 
bisnis akan membawa ketimpangan dan chaos dalam kehidupan manusia. 
Dalam ekonomi Islam pemasaran yang dilakukan harus sesuai dengan aturan atau 
ketetapan hukum Islam seperti: 
a. Larangan memperdagangkan barang-barang haram. Norma pertama yang 
ditekankan Islam adalah larangan mengedarkan barang-barang haram, baik 
dengan cara membeli, menjual, memindahkan atau cara apa saja yang 
memudahkan peredarannya. “Allah swt melaknat khamar (minuman keras), 
peminumnya, penyajinya, penjualnya, penyulingnya, pembawanya, dan 
pemakan hartanya.  
                                                             
16  Veithzal Rivai Zainal, Muhammad Syafii Antonio, Muliaman Darmansyah Hadad, Islamic 
Business Management, h. 55. 
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b. Benar, amanat dan jujur. Benar adalah ruh keimanan, ciri utama orang 
mukmin bahkan ciri para nabi. Tanpa kebenaran, agama tidak akan tegak dan 
tidak akan stabil. Sebaliknya, bohong dan dusta adalah sifat orang munafik. 
Maksud amanat adalah mengembalikan hak apa saja kepada pemiliknya, tidak 
mengambil sesuatu melebihi haknya dan tidak mengurangi hak orang lain, 
baik berupa harta atau upah. Selain benar dan memegang amanat, seorang 
pengusaha harus berlaku jujur, dilandasi keinginan agar orang lain 
mendapatkan kebaikan dan kebahagian sebagaimana ia menginginkannya 
dengan cara menjelaskan cacat barang dagangan yang dia ketahui dan yang 
tidak terlihat oleh pembeli. 
c. Bersikap adil dan mengharamkan bunga (riba). Menurut Islam adil merupakan 
norma paling utama dalam seluruh aspek perekonomian. Hal ini dapat kita 
tangkap dalam pesan al-Quran yang menjadikan adil sebagai tujuan agama 
samawi. Bahkan, adil adalah salah satu asma Allah swt. Kebalikannya adalah 
dzalim yaitu sifat yang dilarang Allah swt. Riba dan prostitusi adalah dua 
penyakit masyarakat yang menyebar akan menimbulkan kemurkaan Allah 
swt.  
d. Larangan terhadap rekayasa harga. Rasulullah saw, menyatakan bahwa harga 
di pasar itu ditentukan oleh Allah swt. Ini berarti bahwa harga dipasar tidak 
boleh diintervensi oleh siapapun. Larangan terhadap penimbunan (Ihtikhar). 
Islam mengajak kepada pemilik harta untuk mengembangkan harta mereka 
dan menginvestasikannya, sebaliknya melarang mereka untuk membekukan 
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dan tidak memfungsikannya.17 Karena barang yang tidak difungsikan dan 
hanya ditimbun saja tidak akan mendatangkan manfaat bagi pemiliknya. 
Bagi setiap muslim, keridhaan Allah swt adalah segala sumber dari kebahagiaan, 
di dunia dan akhirat. Dunia adalah ladang tempat bertanam, hasil yang dinikmati di 
dunia adalah bagian kecil yang akan diperoleh nantinya. Bagian terbesar akan 
dinikmati di akhirat kelak. Allah swt adalah pengatur segala sesuatu yang ada di dunia 
ini, manusia sebagai hamba-Nya wajib menyerahkan diri kepada Allah swt. 
Pemenuhan kebutuhan hidup di dunia sebatas keperluan untuk mengabdikan diri 
kepada Allah swt. Oleh karena itu, setiap usaha yang dilakukan dalam kehidupan dunia 
ini haruslah senantiasa disesuaikan dengan hukum dan ketentuan-ketentuan yang telah 
di gariskan oleh syariah Allah swt. 
 
C. PT Arminareka Perdana  
PT Arminareka Perdana adalah perusahaan jasa yang bergerak dibidang 
penyelenggaraan umroh dan haji plus. PT Arminareka Perdana didirikan pada tanggal 
9 Februari 1990 di Jakarta oleh Bapak Drs H. Gurril, Mz dan Ibu Hj Corry Mundzakkar 
dengan Bapak Sholichin GP sebagai Penasehat. Nomor izin umrah D/78 tahun 2015/ 
nomor izin haji: D/136 tahun 2015.18 
                                                             
17  Fitria, Strategi Travel Arminareka Perdana Cabang Pekanbaru dalam Menarik Calon Jamaah 
Haji dan Umrah Ditinjau dari Perspektif Ekonomi Islam, Skripsi (Riau: Fakultas Syari’ah dan Ilmu 
Hukum UIN Syarif Kasim, 2011), h. 6-8. 
 
18  Ibnu Rijal Silmi, Analisis Sistem Pemasaran Penjualan Berjenjang Syariah (PLBS) Pada PT 
Arminareka Perdana Jakarta, Skripsi (Jakarta: Fakultas Ilmu dakwah dan Komunikasi UIN Syarif 
Hidayatullah Jakarta, 2013), h. 35. 
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Filosofi dari nama Arminareka Perdana ini dimulai ketika pendiri travel ini yang 
bernama Corry Muzakkar yang merupakan anak dari pahlawan Kahar Muzakkar. 
“Armina” merupakan singkatan dari Arafah Mina sedangkan “reka” adalah singkatan 
dari revolusi Kahar. Jadi Arminareka adalah Arafah Mina revolusi Kahar.19 
Arminareka Perdana merupakan singkatan dari Arafah Mina jadi dua nama yang 
digabungkan menjadi salah satu hal yang harus dilewati ketika seseorang 
melaksanakan haji, tidak sah haji seseorang jika tidak melakukan wukuf di Padang 
Arafah dan Mina.20 
PT Arminareka Perdana memiliki keinginan untuk meningkatkan kualitas hidup 
masyarakat dengan memberikan program solusi kemitraan agar memudahkan umat 
muslim khususnya masyarakat Indonesia untuk menuju ke Baitullah. 
Berikut adalah visi dan misi PT Arminareka Perdana: 
1. Visi: 
Meningkatkan taraf hidup keluarga dan masyarakat: 
a. Menambah income keluarga, 
b. Mendapatkan biaya tambahan untuk keluarga, 
c. Membantu orang lain bisa berangkat ke tanah suci, khusus calon jamaah yang 
tidak mampu, 
                                                             
19 A’la Unas Bariklana (30 tahun), Mitra PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 23 Maret 2017. 
 
20 Harbudi Aksan (40 tahun), Divisi Marketing PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 1 Juni 2017. 
 
37 
 
 
d. Menjadi tambahan pahala dan rejeki akan bertambah. 
2. Misi: 
a. Mengajak masyarakat untuk melaksanakan ibadah haji dan umrah: 
1) Berangkat sekeluarga atau rombongan akan mendapatkan diskon, 
2) Berangkat ibadah dengan Arminareka Perdana mendapatkan tambahan 
pahala, 
3) Membantu orang lain atau calon jamaah (saling bekerja sama) yang 
mereferensikan akan dapar beribadah seperti anda juga. 
b. Memberi solusi haji dan umrah dengan berbagai kemudahan.21 
PT Arminareka Perdana juga telah terdaftar secara resmi pada: 
1. Kementerian Agama (KEMENAG), Keputusan Jendral Penyelenggaraan 
Haji dan Umrah No. Izin Umrah: D/78 Tahun 2015 dan No. Izin Haji Plus 
D/136 Tahun 2015. 
2. Asosiasi Muslim Penyelenggara Haji Umrah Republik Indonesia (AMPURI), 
Nomor Reg. 075/AMPHURI/200. 
3. Association Of The Indonesian Tours and Travel Agencies (ASITA), Nomor 
Reg. 05/D.2/BPU/II/90. 
                                                             
21  Nurman Najib, Pelaksanaan Penjualan Langsung Berjenjang Syariah umrah/ Haji Plus PT 
Arminareka Perdana Cabang Surabaya (Perspektif Fatwa DSN-MUI No.75/DSN-MUI/VII/2009 
Tentang Penjualan Langsung Berjenjang Syariah), Skripsi (Surabaya: Institut Agama Islam Negeri 
Sunan Ampel Fakultas Syariah Jurusan Muamalah, 2012), h.47. 
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4. International Air Transport Association (IATA), Nomor Reg. HO 15-3 
10201.22 
Kantor pusat PT Arminareka Perdana terletak di Gedung Menara Salemba lantai 
V, Jalan Salemba No. 5 Jakarta Pusat. Agen PT Arminareka Perdana tersebar dilebih 
dari 150 kota di 33 provinsi di Indonesia, Malaysia, Hongkong dan Dubai. 
Pengalamannya yang sudah 27 tahun lamanya mengantarkan perusahan ini 
memberikan konsep mutakhir, yaitu membuat orang mampu untuk berhaji atau umrah 
sekaligus membuat dirinya sejahtera.23 PT Arminareka Perdana mendapatkan rangking 
pertama Nett Sales Umrah 2015 versi Garuda Indonesia.24 PT Arminareka Perdana 
mempunyai cara tersendiri agar jamaahnya dapat melaksanakan ibadah haji namun 
tetap dapat menghasilkan uang melalui Program Solusi. 
 
 
                                                             
22 PT Arminareka Perdana: Situs resmi PT Arminareka Perdana, www.arminarekaperdana.co.id  
(20 Juni 2017). 
 
23  Ajeng Tania, Ananlisis Program Pelayanan Haji dan Umrah PT Arminareka Perdana Skripsi, 
h. 43.  
 
24 Dokumentasi PT Arminareka Perdana. 
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BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
 
 
A. Jenis dan Lokasi Penelitian 
1. Jenis Penelitian 
Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif ialah suatu penelitian kontekstual 
yang menjadikan manusia sebagai instrumen dan disesuaikan dengan situasi yang 
wajar dalam kaitannya dengan pengumpulan data yang ada pada umumnya bersifat 
kualitatif.1 Metode kualitatif ini merupakan prosedur penelitian yang menghasilkan 
data deskripsi berupa kata-kata tertulis atau lisan dan perilaku yang dapat diamati. 
Format deskriptif kualitatif pada umumnya dilakukan pada penelitian dalam 
bentuk studi kasus. Format deskriptif kualitatif studi kasus tidak memiliki ciri seperti 
air (menyebar di permukaan), tetapi memusatkan diri pada suatu unit tertentu dari 
berbagai fenomena. Dari ciri yang demikian memungkinkan penelitian ini dapat 
mendalam dan demikian bahwa kedalaman daya yang menjadi pertimbangan dalam 
penelitian model ini. Karena itu, penelitian ini bersifat mendalam dan menusuk sasaran 
penelitian.2 Tentunya untuk mencapai maksud ini peneliti membutuhkan waktu yang 
relatif lama.  
                                                             
1 Lihat Lexy. J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: Rosdakarya,2001), h. 3. 
 
2 Lihat Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif  (Edisi Kedua; Jakarta: Kencana, 2007) h. 68- 69.  
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Sumaryanto, mengemukakan bahwa metode penelitian kualitatif menyajikan 
secara langsung hakikatnya dalam hubungan antara peneliti dengan narasumber serta 
lebih peka dan lebih dapat menyesuaikan diri dengan banyak penajaman pengaruh 
bersama dan terhadap pola-pola nilai yang dihadapi. 3 Data yang dikumpulkan dari 
metode kualitatif berupa kata-kata, gambar, video dan bukan angka-angka, karena 
metode penelitian kualitatif bersifat deskriptif. 
Penelitian kualitatif mengutamakan penjelasan yang cermat dalam melakukan 
analisis dan menyajikan penelitian, karena tidak semua data dilaporkan kepada 
pembaca. Prinsipnya adalah menjelaskan secara akurat tentang hasil yang diteliti. 
Mengurangi dan menyusun materi merupakan seleksi dan interprestasi. Para peneliti 
yang memberikan penjelasan akurat biasanya menyisipkan pendapat- pendapat mereka 
dalam paragraf-paragraf deskripsi yang panjang dan dalam kutipan wawancara 
lapangan.4 Peneliti dalam menggambarkan hasil yang diperoleh harus sesuai dengan 
kenyataan yang diperoleh di lapangan. 
Dalam penelitian yang dilaksanakan yaitu strategi bisnis haji PT Arminareka 
Perdana, peneliti menggunakan pendekatan penelitian deskriptif kualitatif dalam 
memaparkan strategi bisnis haji PT Arminareka Perdana dalam perekrutan jamaah haji 
plus tahun 2017.  
                                                             
3 Lihat Sumaryanto, F. Totok. Pendekatan Kuantitatif dan Kualitatif (Semarang: Unnes Press, 
2007), h. 76. 
 
4 Lihat Anselm Strauss dan Juliet Corbin, Dasar- dasar Penelitian Kualitatif  (Yogyakarta: 
Pustaka Pelajar, 2003), h. 9.  
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2. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan di Kota Makassar, yang beralamatkan di Jalan Sultan 
Alauddin No. 255 belakang MC Donald Makassar, yang merupakan kantor PT 
Arminareka Perdana cabang Makassar.  
 
B. Pendekatan Penelitian 
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian adalah pendekatan 
manajemen. Pendekatan manajemen, yaitu suatu pendekatan dengan melihat strategi 
bisnis haji PT Arminareka Perdana dalam perekrutan calon jamaah haji plus. 
 
C. Sumber Data 
Sumber data untuk penelitian ini diperoleh dari: 
1. Data primer, yaitu data yang diperoleh tentang strategi bisnis haji PT 
Arminareka Perdana, baik melalui pengamatan, wawancara dan dokumentasi. 
2. Data sekunder, yaitu hasil dari telaah rujukan yang diperoleh dari membaca 
berbagai buku, hasil penelitian, bahan kuliah maupun artikel-artikel lainnya 
yang berhubungan dengan strategi bisnis haji PT Arminareka Perdana. 
 
D. Metode Pengumpulan Data 
Dalam pengumpulan data bahan-bahan yang dibutuhkan dalam penyusunan 
skripsi ini dikumpulkan melalui riset lapangan. Penelitian lapangan adalah penelitian 
yang dilakukan dengan mengamati secara langsung objek penelitian di mana peneliti 
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terjun langsung ke lokasi penelitian yang telah ditentukan, yaitu di PT Arminareka 
Perdana yang terletak di Jalan Sultan Alauddin No. 255 belakang MC Donald 
Makassar. 
Pengumpulan data di lapangan atau lokasi dilakukan dengan menggunakan 
teknik pengumpulan data berupa: 
1.  Observasi, dengan melakukan pengamatan langsung kepada objek yang 
diteliti. Observasi merupakan alat pengumpulan data yang dilakukan dengan 
cara mengamati secara sistematis gejala-gejala yang diselidiki.5 
2. Metode wawancara atau interview merupakan proses memperoleh keterangan 
untuk tujuan penelitian dengan cara tanya jawab sambil bertatap muka antara 
pewawancara dan informan atau orang yang diwawancarai. 6 Adapun yang 
menjadi informan kunci dalam penelitian adalah pimpinan PT Arminareka 
Perdana cabang Makassar, Divisi Marketing PT Arminareka Perdana 
Makassar, Jamaah haji plus PT Arminareka Perdana, Mitra PT Arminareka 
Perdana dan Ketua MUI Kab.Gowa. 
3. Dokumentasi, sejumlah besar fakta dan data tersimpan dalam bahan berbentuk 
dokumen. Sebagian besar data yang tersedia adalah berbentuk surat-surat, 
catatan harian, cinderamata, foto dan lainnya. 
                                                             
5 Lihat Choild Narbuko dan Abu Achmadi, Metodologi Penelitian (Cet. VII; Jakarta: PT. Bumi 
Aklsara, 2007),h. 70. 
 
6 Lihat Burhan Bungin, Penelitian kualitatif, h. 111. 
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E. Instrumen Penelitian 
Pengumpulan data pada prinsipnya merupakan langkah yang paling strategis 
dalam penelitian. Data merupakan perwujudan dari beberapa informasi yang sengaja 
dikaji dan dikumpulkan guna mendeskripsikan suatu peristiwa atau kegiatan lainnya. 
Data yang diperoleh melalui penelitian diolah menjadi suatu informasi yang merajuk 
pada hasil penelitian nantinya. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data, maka 
peneliti tidak akan mendapatkan data yang sesuai dengan penelitian. Oleh karena itu, 
dalam pengumpulan data dibutuhkan beberapa instrumen sebagai alat untuk 
mendapatkan data yang valid dan akurat. 7 
Tolak ukur keberhasilan penelitian juga tergantung pada instrumen yang 
digunakan. Oleh karena itu, penelitian lapangan (field research) yang meliputi 
observasi dan wawancara dengan daftar pertanyaan yang telah disediakan, dibutuhkan 
kamera, alat perekam (recorder) dan alat tulis menulis berupa buku catatan dan pulpen. 
 
F. Teknik Pengolahan dan Analisis Data 
Teknik pengolahan data yang dimaksud adalah data yang diperoleh kemudian 
dikumpulkan, diolah dan dikerjakan serta dimanfaatkan sedemikian rupa dengan 
menggunakan metode deskriptif. Penulis melakukan pencatatan serta berupaya 
mengumpulkan informasi mengenai keadaan suatu gejala yang terjadi saat penelitian 
                                                             
7 Lihat Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik (Edisi revisi VI; 
Jakarta: Rineka Cipta, 2006), h. 68. 
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dilakukan. Analisa data merupakan upaya untuk mencapai serta menata secara 
sistematis catatan hasil wawancara, observasi, dokumentasi dan yang lainnya untuk 
meningkatkan pemahaman peneliti tentang kasus yang diteliti dan menjadikannya 
sebagai temuan bagi orang lain.8 
Analisis data ialah proses pengorganisasian dan pengurutan data ke dalam pola, 
kategori serta satuan uraian dasar.9 
Tujuan analisis data ialah untuk menyederhanakan data ke dalam bentuk yang 
mudah dibaca serta dipahami. Metode yang digunakan ini ialah metode survey dengan 
pendekatan kualitatif, yang artinya setiap data terhimpun dapat dijelaskan dengan 
berbagai persepsi yang tidak menyimpang serta sesuai dengan judul penelitian. Teknik 
pendekatan deskriptif kualitatif merupakan suatu proses yang menggambarkan 
keadaan sasaran sebenarnya, sejauh yang penulis dapatkan dari hasil observasi, 
wawancara dan juga dokumentasi.10 
Langkah- langkah analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
1. Data Reduction/ Reduksi Data 
Reduksi data merupakan bentuk analisis yang menajamkan, menggolongkan, 
mengarahkan, membuang yang tidak perlu mengorganisasikan data dengan cara 
sedemikian rupa sehingga kesimpulan akhir dapat diambil. Penulis mengelola data 
                                                             
8 Lihat Noen Muhajirin, Metode Penelitian Kualitatif (Yogyakarta: Rake Sarasin, 1998), h. 183. 
 
9 Lihat Lexy. J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif  (Bandung: Rosda Karya, 2007), h. 103. 
 
10 Lihat Tjetjep Rohendi Rohidi, Analisis Data Kualitatif (Jakarta: UI Press,1992), h. 15. 
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dengan bertolak dari teori untuk mendapatkan kejelasan pada masalah, baik data yang 
terdapat di lapangan ataupun yang terdapat pada kepustakaan. Data dikumpulkan, 
dipilih secara selektif serta disesuaikan dengan permasalahan yang telah dirumuskan 
dalam penelitian. Kemudian dilakukan pengolahan dengan meneliti ulang.  
2. Data Display/Penyajian Data 
Display data merupakan penyajian serta pengorganisasian data ke dalam satu 
bentuk tertentu sehingga terlihat sosoknya secara utuh. Dalam penyajian data dilakukan 
secara induktif yang menguraikan setiap permasalahan dalam masalah penelitian 
dengan memaparkan secara umum kemudian menjelaskan secara spesifik. 
3. Comparative/Analisis Perbandingan 
Dalam teknik ini penulis mengkaji data yang telah diperoleh dari lapangan secara 
sistematis juga mendalam kemudian membandingkan data tersebut satu sama lain.  
4. Conclusion Drawing/Verification/Penarikan Kesimpulan 
Langkah terakhir dalam menganalisis data kualitatif ialah penarikan kesimpulan 
dan verifikasi, setiap kesimpulan awal masih kesimpulan sementara yang berubah bila 
diperoleh data baru dalam pengumpulan data berikutnya. Kesimpulan-kesimpulan 
yang diperoleh selama di lapangan diverifikasi selama penelitian berlangsung dengan 
cara memikirkan kembali dan meninjau ulang catatan lapangan sehingga berbentuk 
penegasan kesimpulan.  
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G. Metode Penentuan Informan 
Penelitian yang menggunakan metode kualitatif, peran informan merupakan hal 
yang sangat penting dan perlu, karena informan dalam penelitian kualitatif berfungsi 
untuk mendapatkan informasi yang maksimum.11 
Penentuan informan menggunakan metode purposive sampling, informan dipilih 
berdasarkan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti sesuai dengan tujuan 
penelitian. 
Informan dalam penelitian ini diambil dari Pimpinan PT Arminareka Perdana 
cabang Makassar Akti Murry Soekanti, Divisi Marketing PT Arminareka Perdana 
Makassar Harbudi Akhsan, Mitra PT Arminareka Perdana A’la Unas Bariklana, Ketua 
MUI Kab. Gowa KH. Abu Bakar Paka dan Jamaah haji plus PT Arminareka Perdana 
tahun 2017 Farah Diba yang mengetahui tentang PT Arminareka Perdana dengan 
karakteristik sebagai berikut: 
1. Merupakan orang yang paling paham tentang sejarah dan perkembangan PT 
Arminareka Perdana, 
2. Mengetahui tentang strategi bisnis PT Arminareka Perdana, 
3. Mengetahui tentang cara perekrutan jamaah di PT Arminareka Perdana. 
                                                             
11 Lihat Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R dan D (Bandung: Alfabeta, 
2009), h. 221. 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN  
 
 
A. Strategi Bisnis PT Arminareka Perdana dalam Perekrutan Calon Jamaah 
Haji Plus 
1. Kekuatan Bisnis Haji PT Arminareka Perdana 
Kekuatan bisnis PT Arminareka Perdana adalah travel ini menerapkan strategi 
differensiasi. Stategi differensiasi PT Arminareka Perdana yaitu Program Solusi. 
Program yang tidak dimiliki oleh travel lain. Dalam konsep PT Arminareka Perdana, 
Program Solusi dapat memudahkan calon jamaah untuk berangkat haji. Masyarakat 
yang ingin melaksanakan ibadah haji tidak harus melakukan pembayaran cash namun 
ada Program Solusi yang diawali dengan membayar DP sebesar Rp. 5 juta.1  Program 
Solusi ini merupakan inti di PT Arminareka Perdana,yaitu: 
 
 
 
 
 
                                                             
1 Harbudi Aksan (40 tahun), Divisi Marketing PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 1 Juni 2017. 
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Grafik 4.1 Program Solusi PT Arminareka Perdana 
 
Sumber: Brosur PT Arminareka Perdana, 2017.  
 
a. Tunai. Untuk Program Solusi yang pertama ini, cara ini diperuntukkan 
bagi calon jamaah yang mampu atau tidak terkendala dengan biaya. Setelah 
calon jamaah haji membayar DP sebesar Rp. 5 juta, calon jamaah dapat langsung 
melunasi biaya haji dan harus menunggu hingga 6-7 tahun untuk dapat berangkat 
haji. Pada saat ini PT Arminareka Perdana memberangkatkan calon jamaah haji 
dari 6 embarkasi. Dari Jakarta, Makassar, Surabaya, Medan dan Padang. 
b. Mengangsur. Bagi calon jamaah yang terkendala dengan biaya namun 
ingin berangkat haji dan tidak dapat membayarnya secara tunai. PT Arminareka 
Perdana hadir dengan Program Solusi kedua yaitu secara mengangsur atau 
menabung. Mengangsur pada program ini sangat fleksibel, tidak terikat oleh 
waktu. Caranya yaitu pada saat calon jamaah telah melakukan pembayaran DP 
sebesar 5 juta untuk haji maka calon jamaah dapat mengangsur biaya perjalan 
Tunai
DP 5 juta
Lunas 
Berangkat haji
Mengangsur
DP 5 juta
Mengangsur Rp. 
500.000/sekali setor
Berangkat haji 
Kemitraan
DP 5 juta
Pendaftaran setiap 
kamis
Berangkat haji
49 
 
 
 
ibadah haji yaitu dengan membayar minimal Rp. 500.000 per sekali setor. Calon 
jamaah dapat melunasinya tanpa ada batasan waktu dari PT Arminareka 
Perdana. Semakin cepat calon jamaah mencicil maka semakin cepat pula jamaah 
akan berangkat.  
c. Menjalankan kemitraan. Solusi yang ketiga ini paling menunjukkan 
strategi differensiasi PT Arminareka Perdana. Yaitu bagi calon jamaah yang 
tidak dapat melakukan pembayaran tunai ataupun tidak dapat mengangsur, maka 
PT Arminareka Perdana hadir dengan Program Solusi ketiganya yaitu dengan 
menjalankan hak usaha atau kemitraan.2 Bagi calon jamaah yang telah terdaftar 
sebagai calon jamaah haji akan diberikan 5 hak ketika telah membayar DP, yaitu: 
1) Legalitas perusahaan, sebagai bukti bahwa PT Arminareka Perdana 
adalah bisnis yang legal, 
2) Kartu ID sebagai identitas calon jamaah haji, 
3) Kartu perlindungan jiwa jamaah dari usia 5 sampai 65 tahun. 
Meninggal biasa akan diberikan uang sebesar Rp.7 juta, meninggal 
kecelakaan sebesar Rp. 50 juta, perawatan kecelakaan Rp. 2 juta/tahun 
dan dapat diperpanjang dengan uang sebesar Rp. 100.000/tahun, 
4) Souvenir baju koko dan mukenah, 
                                                             
2 Harbudi Aksan (40 tahun), Divisi Marketing PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 1 Juni 2017. 
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5) Hak usaha, jamaah akan diberikan hak usaha yang bersifat sunnah. 
Artinya calon jamaah dapat melakukan hak usaha ini dan boleh juga 
tidak melakukan hak usaha ini.3 
Jamaah akan diberikan hak usaha yang bersifat sunnah. Artinya calon jamaah 
dapat melakukan hak usaha yang diberikan oleh PT Arminareka Perdana ataupun 
tidak. Tetapi dalam Armina, tidak menjalankan hak usaha yang diberikan adalah suatu 
kerugian. Di sinilah cara mudah bagi jamaah agar dapat melakukan haji secara gratis. 
Ketika jamaah terbentur dengan pembayaran tunai ataupun tidak bisa mengangsur 
maka calon jamaah dapat melakukan hak usaha atau hak kemitraan yang diberikan 
oleh PT Arminareka perdana. Model hak usaha yang diberikan oleh PT Arminareka 
Perdana adalah dengan cara syiar Baitullah, mengajak orang lain untuk menjalankan 
ibadah haji dan umrah bersama PT Arminareka Perdana. Dengan mengajak orang lain 
untuk berhaji bersama PT Arminareka Perdana, maka akan mendapatkan uang sebesar 
Rp.2,5 juta/orang.  
Jamaah dapat melakukan pembayaran DP untuk mendapatkan voucher (tanda 
bukti pembayaran) haji serta mendapatkan hak usaha kemitraan dengan mengajak 
orang lain untuk bergabung sebagai mitra kerja atau sebagai calon jamaah dengan 
imbalan pemberian bonus atau komisi, inilah yang menjadikan jamaah bisa 
                                                             
3 Juli Irmayanto, The Miracle of Baitullah Mudahnya Umrah Sehat Kaya Berkah, Edisi V 
(Tangerang:Grup Armina 13, 2017), h.25.  
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mewujudkan keinginannya untuk menginjak Tanah Suci.4 Strategi differensiasi yang 
diterapkan oleh PT Arminareka Perdana inilah yang membuat travel ini berbeda 
dengan travel yang lain. 
Dengan cara membayar uang DP kemitraan yaitu: 
a. Kemitraan 13 ; Rp. 19.500.000, 13 voucher senilai Rp. 45.500.000, 
b. Kemitraan 22 ; Rp. 29.850.000, 22 voucher senilai Rp. 77.000.000, 
c. Kemitraan 40 ; Rp. 44.250.000, 40 voucher senilai Rp. 140.000.000.5 
Contohnya Bagi jamaah yang ingin bermitra, mengambil paket kemitraan 13, 
maka uang muka yang harus dibayarkan adalah sebesar Rp 19.500.000 dan 
mendapatkan 13 voucher senilai Rp. 45,5000.000. 1 harga voucher itu senilai Rp. 3,5 
juta. Jamaah yang ingin bermitra kemudian mencari jamaah yang ingin umrah dan haji 
di PT Arminareka Perdana. Ia harus mencari jamaah sebanyak 13 orang karena paket 
kemitraan yang diambilnya adalah paket 13. Setiap ia mendapatkan 1 orang jamaah 
maka ia akan mendapatkan keuntungan. Keuntungan yang didapatkan dapat dilihat 
dari tabel rezeki sebagai berikut: 
Tabel 4.1 Tabel Rezeki Jamaah 
No. MENDAFTARKAN REZEKI 
1. 1 Jamaah Rp. 2.500.000 
2. 2 Jamaah Rp. 5.500.00 
3. 3 Jamaah Rp. 6.500.000 
                                                             
4 Harbudi Aksan (40 tahun), Divisi Marketing PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 1 Juni 2017. 
 
5 Juli Irmayanto, The Miracle of Baitullah Mudahnya Umrah Sehat Kaya Berkah, Edisi V 
(Tangerang: Grup Armina 13, 2017), h.27.  
 
52 
 
 
 
4. 4 Jamaah Rp. 8.000.000 
5. 5 Jamaah Rp. 10. 000.000 
6. 6 Jamaah Rp. 12.000.000 
7. 7 Jamaah Rp. 14.000.000 
8. 8 Jamaah Rp. 17.000.000 
9. 9 Jamaah Rp.  19.500.000 
10. 10 Jamaah Rp. 22.000.000 
11. 11 Jamaah Rp. 24.500.000 
12. 12 Jamaah Rp. 27.000.000 
13. 13 Jamaah Rp. 28.500.000 
Sumber: Juli Irmayanto, The Miracle of Baitullah Mudahnya Umrah Kaya 
Berkah, 2017. 
 
Setiap keuntungan yang didapatkan dari mendaftarkan jamaah data digunakan 
untuk melakukan ibadah haji. 
Selain itu, jamaah juga akan mendapatkan hak kemitraan berupa: 
a. Surat penunjukkan dan MOU PT Arminareka Perdana, 
b. Voucher pembayaran haji senilai: 
1) 40 x Rp. 5.000.000 = Rp. 200.000.000, 
2) 22 x Rp. 5.000.000 = Rp. 110.000.000, 
3) 13 x Rp. 5.000.000 = Rp. 65.000.000. 
c. Paket baju kokoh atau mukenah, 
d. Dokumen legalitas perusahaan, brosur, formulir, 
e. ID Card dan Krtu perlindungan jiwa jamaah, 
f. 1 jas PT Arminareka Perdana, 
g. Spanduk, 
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h. Pendampingan usaha dari team leader Grup Armina 13. 6 
Kekuatan PT Arminareka Perdana yang kedua yaitu secara konseptual PT 
Arminareka Perdana telah berpengalaman hingga 27 tahun dalam melayani tamu-tamu 
Allah swt. Bekerjasama dengan orang-orang Arab Saudi bukanlah hal yang mudah. 
Contohnya, walaupun telah melakukan pembookingan hotel, bookingan tersebut dapat 
dibatalkan sepihak oleh orang-orang Arab. Oleh karena itu, travel harus memiliki 
pondasi yang kuat. Jadi, berbicara tentang pengalaman maka PT Arminareka Perdana 
telah berpengalaman selama 27 tahun di dunia penyelenggaraan ibadah haji dan telah 
memiliki pondasi yang kuat dalam bekerjama dengan orang-orang Arab.7 
2. Kelemahan Bisnis Haji PT Arminareka Perdana 
Strata ekonomi masyarakat berbeda-beda, hal ini menyulitkan divisi marketing 
PT Arminareka Perdana dalam pengaplikasikan strategi differensiasi. Proses 
sosialisasi Progam Solusi PT Arminareka Perdana kepada calon jamaah terkendala 
difaktor biaya.  
PT Arminareka Perdana tidak pernah memberikan harga promo pada paket haji 
yang ditawarkan. Hal inilah yang membedakan travel ini dengan travel yang lain. Saat 
travel lain memasang harga promo maka PT Arminareka Perdana tetap konsisten 
dengan harga yang telah ditetapkan sejak awal. Inilah yang menjadi tantangan bagi 
                                                             
6 Juli Irmayanto, The Miracle of Baitullah Mudahnya Umrah Sehat Kaya Berkah, Edisi V 
(Tangerang:Grup Armina 13, 2017), h.28. 
 
7 Harbudi Aksan (40 tahun), Divisi Marketing PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 1 Juni 2017. 
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divisi marketing PT Arminareka perdana untuk memberikan pemahaman kepada 
jamaah bahwa harga itu sebanding dengan pelayanan.  
Salah satu strategi differensiasi yang juga diterapkan oleh PT Arminareka 
Perdana adalah travel ini tidak pernah menetapkan harga paket yang murah. Oleh 
karena itu, PT Arminareka Perdana menyarankan kepada calon jamaah haji untuk 
menjalankan Program Solusi yang ketiga yaitu program kemitraan. Bukan hanya 
murah namun juga jamaah dapat berangkat haji secara gratis, dengan ketentuan calon 
jamaah harus siap untuk melakukan syiar Baitullah. 
Masyarakat menggangap bahwa harga produk haji PT Arminareka Perdana 
mahal, namun pada dasarnya produk travel ini tidak mahal karena harga sebanding 
dengan pelayanan. Pemikiran masyarakat yang masih beranggapan bahwa yang 
terpenting adalah sampai ke Tanah Suci, persoalan jarak hotel bukanlah sebuah 
masalah. Hal ini disebabkan bahwa masyarakat belum mengetahui konsep beribadah 
yang maksimal di Tanah Suci Mekah. PT Arminareka Perdana ingin 
memberangkatkan calon jamaah haji dengan tujuan agar calon jamaah dapat 
melakukan ibadah secara khusyuk, maksimal dan nikmat dalam beribadah di Tanah 
Suci Mekah dengan pelayanan yang prima. Misalnya jarak hotel dengan Masjidil 
Haram yang dekat, makanan yang sesuai dengan lidah orang Indonesia dan lain 
sebagainya.8 
                                                             
8 Harbudi Aksan (40 tahun), Divisi Marketing PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 1 Juni 2017. 
 
55 
 
 
 
3. Peluang Bisnis Haji PT Arminareka Perdana 
Indonesia sebagai salah satu negara dengan mayoritas muslim di dunia, pangsa 
pasar PT Arminareka Perdana yang baru digarap saat ini belum sampai 30% dari 
seluruh masyarakat muslim di Indonesia. Banyaknya masyarakat muslim adalah 
peluang yang sangat besar untuk memasarkan produk PT Arminareka Perdana.  
Panjangnya daftar tunggu haji yaitu sekitar 30 tahun mendorong masyarakat 
untuk melakukan umrah terlebih dahulu, namun bagi jamaah yang memiliki rezeki dan 
ingin melakukan haji plus maka daftar tunggu haji di PT Arminareka Perdana adalah 
sekitar 6 sampai 7 tahun. 9 
Saat ini jumlah travel haji dan umrah yang terdaftar di Departemen Agama 
adalah kurang lebih 664. Namun, tidak semua izin haji dapat diperpanjang karena ada 
ketentuan-ketentuan dan syarat yang harus dipenuhi. PT Arminareka Perdana selama 
beberapa tahun terakhir mendapatkan kuota haji paling banyak setiap tahun. Kuota 
haji PT Arminareka Perdana 2016 adalah sebanyak 600 jamaah dan pada tahun 2017 
adalah sebanyak 800 lebih jamaah. 
Saat ini PT Arminareka Perdana juga menjadi pilot project untuk seluruh travel 
yang ada di Indonesia. Dengan konsep pelayanan yang lebih diutamakan dengan harga 
yang sesuai dengan kualitas pelayanan. Saat ini PT Arminareka Perdana menjadi travel 
nomor satu di Indonesia sesuai data Net Sales Garuda Indonesia Airlines. 
                                                             
9 Akti Murry Soekanti (39 tahun), Pimpinan Cabang PT Arminareka Perdana Makassar, 
Wawancara, Makassar  19 Juni 2017. 
 
56 
 
 
 
Berikut adalah grafik jumlah jamaah umrah dan haji PT  Arminareka Perdana 
pada tahun 2008 sampai tahun 2017, yaitu: 
Grafik 4.2 Grafik Jumlah Jamaah Haji dan Umrah  
PT Arminareka Perdana  
Sumber: Juli Irmayanto, The Miracle of Baitullah Mudahnya Umrah Sehat Kaya 
Berkah. 
 
Pada tahun 2008 jumlah jamaah haji dan umrah PT Arminareka Perdana adalah 
sebanyak 1.263 jamaah. Pada tahun 2009 mengalami kenaikan sebanyak 2000 jamaah. 
Pada tahun 2010 terus mengalami kenaikan yaitu sebanyak 4.500 jamaah. Pada tahun 
2011 kembali mengalami kenaikan yitu sebesar 12.200 jamaah. Pada tahun 2012 
kembali mengalami kenaikan sebanyak 23.300 jamaah. Pada tahun 2013 kenaikannya 
sebanyak 27.200 jamaah dan pada tahun 2014 mengalami penurunan sebanyak 
21.8600 jamaah. Tahun 2015 kembali mengalami kenaikan sebanyak 30.398 jamaah. 
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Tahun 2016 mengalami kenaikan sebanyak 31.000 jamaah. dan pada tahun 2017 
mengalami kenaikan jamaah sebanyak 38.000 jamaah. 
4. Tantangan Bisnis Haji PT Arminareka Perdana 
Banyaknya saingan di dunia penyelenggaraan haji plus menjadi tantangan bagi 
PT Arminareka Perdana. Saat ini kurang lebih ada 664 travel haji plus dan umrah yang 
terdaftar di Departemen Agama. Travel haji plus dan umrah semakin bersaing untuk 
mendapatkan minat jamaah agar menggunakan jasa perjalanan ibadah haji plus 
mereka. 
Tantangan PT Arminareka Perdana yang lain adalah tentang cara mereka 
memberikan pemahaman kepada masyarakat bahwa biaya perjalanan ibadah haji plus 
jangan terpaku pada harga yang murah karena banyaknya calon jamaah yang tertipu 
dengan harga yang murah dan pada akhirnya mereka tidak berangkat atau 
perjalanannya pun tertunda. 
Depatemen agama telah menetapkan standar di titik aman untuk biaya perjalanan 
haji dari Indonesia ke Arab Saudi minimal seharga Rp. 34,89 juta.10 Jika ada travel 
yang memberikan harga di bawah Rp. 34, 89 juta maka itulah yang merusak harga haji 
pada umumnya karena sudah tidak sesuai dengan standar harga yang ditetapkan oleh 
Departemen Agama.11 
                                                             
10 Ray Jordan, Jokowi Telah Teken Keppres Biaya Haji Tahun 20017, Detik.com. 04 April  
2017. https://m.detik.com (1 Agustus 2017). 
 
11 Harbudi Aksan (40 tahun), Divisi Marketing PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 1 Juni 2017. 
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Tantangan PT Arminareka Perdana ke depannya adalah cara untuk 
mempertahankan kualitas pelayanan dan memberikan pemahaman kepada masyarakat 
untuk tidak tergiur dengan harga yang murah. Misalnya saja untuk ibadah umrah, 
harga pesawat Makassar-Jeddah adalah Rp. 14 juta, biaya hotel di Madinah Rp. 1 
juta/malam dikali 3 malam sebesar Rp. 3 juta, biaya hotel di Mekah minimal Rp. 1,3 
juta/malam dikali 6 malam sebesar Rp. 7,8 juta, ditambah pengurusan visa, 
transportasi selama di Arab Saudi, makanan, pembimbing dan lain sebagainya. Untuk 
diharga 20 juta sangatlah tidak mencukupi.12   
5. Langkah yang Ditempuh oleh PT Arminareka Perdana untuk 
Menghilangkan Image Negatif tentang Sistem MLM 
Hj. Riani Rilanda, ST selaku Direktur Marketing PT Arminareka Perdana 
melakukan klarifikasi tentang tudingan Arminareka Perdana adalah MLM. Pada tahun 
2008, PT Arminareka Perdana mencoba berinovasi dalam memasarkan umrah dan haji 
khusus yaitu dengan sistem referensi atau jaringan, yang tidak dapat dikonotasikan 
dengan sistem MLM pada umumnya. Dalam sistem referensi yang dikembangkan 
tidak sepenuhnya memenuhi unsur MLM seperti pada umumnya yaitu: 
a. Tidak ada istilah tutup point (pendaftaran yang berulang) baru bisa mendapatkan 
jasa. sedangkan MLM, wajib melakukan pembelanjaan ulang (tutup point). 
                                                             
12 Harbudi Aksan (40 tahun), Divisi Marketing PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 1 Juni 2017. 
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b. Pendaftaran tidak dibatasi atau tidak terikat waktu, sedangkan sistem MLM 
produknya ada batasan waktu (expired). 
c. Tidak ada sistem karir jenjang, pangkat atau posisi, semua jamaah sama baik 
jamaah baru atau jamaah lama, sementara di MLM ada sistem karir, pangkat, 
posisi, dan jenjang. 
d. Jamaah yang bekerja dengan sungguh-sungguh yang mendapatkan hasil yang 
lebih banyak (manjaddah wa jaddah) sedangkan di MLM, mitra yang senior 
yang akan mendapatkan lebih besar daripada mitra yang baru meskipun mitra 
yang lama tidak bekerja dengan sungguh-sungguh. 
e. Produk umrah haji adalah produk umum yang semua travel umrah dan haji bisa 
menjualnya. Sementara pada produk MLM merupakan produk khusus yang 
tidak diperjual belikan secara umum atau tidak ada di pasar bebas. 
f. Produk umrah dan haji yang dipasarkan PT Arminareka Perdana harganya relatif 
sesuai dengan harga pasar pada umumnya. Sementara pada MLM harganya jauh 
lebih mahal atau lebih tinggi dari produk yang ada dipasaran. 
g. Sistem tidak mendorong pada pemborosan sementara di MLM sistem lebih 
cenderung pada pemborosan karena adanya tutup point. 
h. Sebagai rasa tanggung jawab perusahaan setiap jamaah yang terdaftar 
mendapatkan asuransi jiwa. 
Setiap jamaah yang akan mendaftar umrah atau haji plus sebelumnya telah 
dijelaskan tentang paket umrah atau haji plus yang akan dipilih sesuai dengan brosur, 
proses pendaftaran, persyaratan dokumen yang diperlukan, pembayaran paket yang 
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dipilih dan proses perjalanan waktu keberangkatan, selama berada di Tanah Suci dan 
saat kepulangan. 
Sesuai dengan visi misi PT Arminareka Perdana yaitu mengajak masyarakat 
untuk melaksanakan ibadah haji dan umrah, maka kegiatan awalnya adalah 
memberikan informasi tentang profil, legalitas perusahaan, kegiatan (presentasi dan 
motivasi) serta Program Solusi yang dapat diperoleh setiap calon jamaah. 
Setiap calon jamaah yang telah mendapatkan informasi tentang PT Arminareka 
Perdana maka bagi jamaah yang punya keinginan atau niat untuk melakukan umrah 
dan haji akan mendapatkan penjelasan atau keterangan yang lebih dalam dan lebih 
detail lagi, kemudian mengisi formulir pendaftran yang telah disediakan.13 
Setiap jamaah yang mendaftar akan mendapatkan hak usaha yang sewaktu-
waktu dapat dijalankan oleh jamaah tersebut untuk mendapatkan penghasilan dari 
mereferensikan jamaah baru. 
Setiap calon jamaah yang direferensikan dengan membayar down payment (DP) 
haji sebesar Rp. 5 juta, maka yang mereferensikan akan mendapatkan hasil referensi 
sebesar Rp. 2,5 juta/jamaah. Pembayaran down payment (DP) tersebut diperhitungkan 
sebagai pembayaran paket dan jamaah hanya akan bisa berangkat haji apabila telah 
melunasi harga paket yang dipilih dan melengkapi persyaratan dokumen yang telah 
ditetapkan dan tidak harus mereferensikan jamaah baru. Mereferensikan jamaah itu 
                                                             
13 Harbudi Aksan (40 tahun), Divisi Marketing PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 1 Juni 2017. 
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hanya merupakan salah satu solusi yang dapat dipilih jamaah untuk dapat melunasi 
paket haji plusnya. 
Pembayaran paket haji dapat dilakukan dengan cara cash dan dicicil bagi jamaah 
yang tidak bermasalah dengan uang dapat membayar secara cash, akan tetapi bagi 
jamaah yang mempunyai kendala dana dapat melakukan pembayaran dengan mencicil 
atau menjalankan hak usaha yang dimiliki.14 
Kebijakan ini membuat PT Arminereka Perdana, dalam hal pemberian bonus 
kepada jamaah, berbeda dengan perusahaan lain karena jamaah di perusahaan lain baru 
mendapatkan bonus setelah semua kewajiban pembayarannya lunas. Sistem 
pemasaran PT Arminareka Perdana sangat menyerupai sistem Multi Level Marketing 
yang bersifat penjaringan (networking) dan berjenjang yang dimulai dari seseorang 
yang mampu merekrut satu atau lebih calon jamaah sampai kuota yang tidak terhingga 
jumlahnya. Namun salah satu jamaah PT Arminareka Perdana, dalam wawancara 
dengan peneliti pada tanggal 2 Juli 2017, menegaskan bahwa pemasaran PT 
Arminareka Perdana menggunakan sistem jaringan dan berjenjang tetapi dalam 
pemasaran ini para anggota memiliki hak dan keuntungan yang sama. Anggota yang 
berada pada level yang lebih tinggi tidak berhak atas keuntungan yang lebih besar 
                                                             
14 Harbudi Aksan (40 tahun), Divisi Marketing PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 1 Juni 2017. 
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daripada anggota yang berada pada level yang lebih rendah seperti yang terjadi pada 
MLM umumnya.15 
Hak usaha atau sistem referensi yang dikembangkan oleh PT Arminareka 
Perdana merupakan Program Solusi bagi setiap jamaah yang mau menjalankannya. 
Konsep dan sistem referensi ini telah dipresentasikan dan dikaji DSN MUI Jakarta 
Pusat dan telah sesuai dengan ketentuan fatwa MUI No. 75/DSN-MUI/VII/2009 serta 
mendapatkan sertifikasi syariah dari DSN MUI (terlampir).16 Konsep penjualan PT 
Arminareka Perdana lebih kepada penjualan langsung berjenjang syariah. 
Peneliti juga melakukan wawancara kepada KH. Abu Bakar Paka selaku Ketua 
MUI Kab. Gowa untuk melakukan klarifikasi terkait fatwa MUI No. 75/DSN-
MUI/VII/ 2009. Beliau menjelaskan bahwa: 
a. Obyek Transaksi Riil Berupa Barang dan Jasa Dalam fatwa DSN-MUI No: 
75/DSN-MUI/VII/2009 tentang Penjualan Langsung Berjenjang Syariah 
telah disebutkan bahwa harus ada obyek transaksi yang jelas baik berupa 
barang ataupun jasa. Hal tersebut dimaksudkan agar dalam melakukan bisnis 
Penjualan Langsung Berjenjang ini terhindar dari jual beli gharar, maysir, 
darar, riba, zalim dan money game. Di PT Arminareka Perdana menjual 
produk berupa jasa layanan umrah dan haji plus, produk ini adalah jelas/riil. 
                                                             
15 Farah Diba (52 tahun), Jamaah Haji Plus PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 2 Juli 2017. 
 
16 Harbudi Aksan (40 tahun), Divisi Marketing PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 1 Juni 2017. 
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Para anggota (agen dan perwakilan) berfungsi sebagai mitra usaha dalam 
perantara penyampaian produk kepada konsumen, baik konsumen yang 
hanya sebagai pengguna produk ataupun konsumen yang ingin menjadi mitra 
usaha. 
b. Sistem marketing dan pembagian bonus dalam penjualan langsung 
berjenjang/MLM setiap member yang berhasil menjual produk perusahaan 
dan melakukan perekrutan anggota baru maka berhak mendapatkan bonus. 
Dalam pembagian bonus harus diberikan secara adil, sesuai prestasi, hasil 
kerja, dan sesuai proporsi masing-masing member. Sehingga, apabila dalam 
pembagian bonus dilakukan secara adil, maka dapat menyejahterakan seluruh 
pihak, baik distributor, mitra usaha, karyawan perusahaan atau para 
pemegang saham perusahaan. 
c. Perekrutan Anggota dan Jenjang Training. Setiap mitra usaha yang akan 
memperluas jaringannya harus melakukan perekrutan anggota baru. 
Perekrutan anggota baru di PT Arminareka Perdana dilakukan dengan cara 
tatap muka secara langsung, Via Email dan formulir pendaftaran yang 
tersedia pada Website perusahaan. Perekrutan anggota baru awalnya dimulai 
dari pihak keluarga, saudara, tetangga, teman dan masyarakat umum. Calon 
anggota yang direkrut harus beragama Islam, baligh, dan cakap hukum.17 
Sebelum menjadi anggota maka calon anggota baru tersebut wajib mengisi 
                                                             
17 Abu Bakar Paka (70 tahun), Ketua MUI Kabupaten Gowa, Wawancara, Gowa 24 juni 2017.  
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formulir pendaftaran dan menyetujui hal-hal yang berkaitan dengan peraturan 
PT Arminareka Perdana dan melakukan pembelian produk berupa paket 
umrah/haji plus. 
 
B. Perekrutan Calon Jamaah Haji Plus PT Arminareka Perdana 
1. Promosi PT Arminareka Perdana 
Proses mempromosikan haji plus dengan umrah tidaklah jauh berbeda. 
Perekrutan calon jamaah haji plus PT Arminareka Perdana menerapkan strategi 
differensiasi. Strategi differensiasi PT Arminareka Perdana ini dilakukan dalam 
bentuk mempromosikan Program Solusi yang dimiliki oleh travel ini. Calon jamaah 
tertarik dengan PT Arminareka Perdana karena peluang usahanya. Dengan mendaftar 
sebagai jamaah dapat pula merekrut jamaah dan mendapatkan bagi hasil dari hasil 
rekrutan jamaah tersebut.  
Divisi marketing PT Arminareka Perdana dalam mempromosikan produknya 
juga selalu mengadakan presentasi, namun lebih banyak silaturahim karena proses ini 
adalah jaringan baik kepada keluarga, tetangga maupun masyarakat. Dalam strategi 
differensiasi ini, divisi marketing PT Arminareka Perdana lebih banyak mengobrol 
sekaligus silaturahim kepada calon jamaah.  
Dalam setiap tim marketing yang harus dilakukan adalah home meeting. Setelah 
melakukan home meeting  maka dilakukanlah silaturahim kepada orang yang dikenal 
dan ditargetkan dengan membuat daftar nama. Kemudian dilakukan follow up, jadi 
calon jamaah yang tertarik dengan PT Arminareka Perdana dihubungi dan diminta 
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datang baik itu ke kantor, kafe atau di manapun. Kemudian setelah calon jamaah 
dikumpulkan maka divisi marketing akan mempresentasikan tentang produk dan 
program di PT Arminareka Perdana. Setelah difollow up,  maka calon jamaah tersebut 
akan diminta untuk hadir dalam seminar besar yang dikenal dengan istilah OPP (Open 
Plan Presentation), seminar UKB (Umrah Kaya Berkah), seminar The Miracle of 
Baitullah, seminar Dahsyatnya Baitullah dan banyak lagi. Dalam seminar besar inilah 
calon jamaah akan dibakar semangatnya untuk melakukan closing (mendaftar). 
Proses perekrutan jamaah yang sekaligus menjadi mitra di PT Arminareka 
Perdana merupakan pengembangan cara pembayaran yang ketiga yaitu menjalankan 
hak kemitraan, dengan mengajak kepada keluarga, tetangga dan teman yang berniat 
untuk melakukan haji plus. Perekrutan anggota ini dapat melalui berbagai cara yaitu: 
mengajak secara langsung, mengajak untuk menghadiri seminar atau melalui sosial 
media.  
Dimulai dengan membayar DP sebesar Rp. 5 juta untuk haji plus. Setelah 
membayar DP maka kewajiban jamaah adalah dengan mengisi formulir dari PT 
Arminareka Perdana (terlampir) atau bisa melalui website PT Arminareka Perdana, 
untuk dapat login maka harus menggunakan ID atau username yang telah diberikan 
oleh PT Arminareka Perdana setelah membayar DP. 18 
Dengan membayar DP sebesar Rp. 5 juta dan pembelian produk haji adalah 
langkah awal untuk melakukan perekrutan jamaah dalam arti calon jamaah telah resmi 
                                                             
18 A’la Unas Bariklana (30 tahun), Mitra PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 23 Maret 2017 
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menjadi anggota karena telah mendaftar, membeli produk dengan membayar DP  dan 
telah melakukan kontrak memperoleh hak usaha sebagai agen atau perwakilan.  
Bagi jamaah langsung diberikan formulir untuk melakukan hak usaha atau 
kemitraan dengan menjadi Agen dan hak tersebut boleh dijalankan dan boleh tidak 
dijalankan. 
Kepada jamaah yang berhasil melakukan perekrutan jamaah baru, PT 
Arminareka Perdana memberikan bonus dalam jumlah tertentu sebagai berikut:  
a) Bonus Referensi: Setiap jamaah yang berhasil mereferensikan jamaah baru 
dengan membeli paket haji plus diberikan Bonus Referensi sebesar Rp. 2,5 
juta per satu orang jamaah. 
b) Bonus Pasangan: Untuk referensi minimal dua jamaah sehingga 
melahirkan pasangan diberikan Bonus Pasangan sebesar Rp 500 ribu. 
c) Bonus Support: Untuk referensi lebih dari tiga orang jamaah diberikan 
Bonus Support Sistem sebesar Rp 1 juta.19 
Pembayaran bonus tersebut dilakukan pada hari Kamis dengan cara ditransfer 
langsung ke rekening jamaah yang berhasil melakukan perekrutan jamaah baru setelah 
jamaah baru tersebut melakukan pembelian produk dengan membayar DP sesuai 
pilihan produk, tanpa menunggu pembayaran anggota baru tersebut lunas.20 
                                                             
19 Juli Irmayanto, The Miracle of Baitullah Mudahnya Umrah Sehat Kaya Berkah, Edisi V 
(Tangerang:Grup Armina 13, 2017), h.55. 
 
20 Harbudi Aksan (40 tahun), Divisi Marketing PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 1 Juni 2017. 
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Sistem pemasaran PT Arminareka Perdana sangat menyerupai sistem Multi Level 
Marketing yang bersifat penjaringan (networking) dan berjenjang yang dimulai dari 
jamaah yang mampu merekrut satu atau lebih calon jamaah sampai kuota yang tidak 
terhingga jumlahnya. 
Pemasaran PT Arminareka Perdana menggunakan sistem jaringan dan 
berjenjang tetapi dalam pemasaran ini para jamaah memiliki hak dan keuntungan yang 
sama. Jamaah yang berada pada level yang lebih tinggi tidak berhak atas keuntungan 
yang lebih besar dari pada jamaah yang berada pada level yang lebih rendah seperti 
yang terjadi pada MLM umumnya. 
Dalam pemasaran PT Arminareka Perdana hasil usaha seorang jamaah dapat 
diketahui setelah yang bersangkutan berhasil menjalin kemitraan dengan beberapa 
anggota baru yang bersedia untuk bergabung. Hasil yang pertama sebesar Rp. 2,5 juta 
per satu referensi haji dapat diperoleh setiap berhasil mereferensikan 1 jamaah. 
Selain melakukan promosi secara langsung, PT Arminareka Perdana juga 
melakukan promosi melalui media televisi dan radio, seperti di: 
a. TVRI,  
b. Kompas TV, 
c. Gamasi, 
d. Rajawali TV (Jatim), 
e. Tepian TV (Kalimantan). 
Dalam penelitian ini, peneliti juga mewawancarai salah satu jamaah haji plus 
tahun 2017 PT Arminareka Perdana bernama Farah Diba terkait pengalaman beliau 
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mengenal PT Arminareka Perdana, pertama kali ketika beliau mengenal PT 
Arminareka Perdana, diperkenalkan oleh tetangga beliau yang bernama Arni. Arni ini 
adalah salah satu perwakilan PT Arminareka Perdana. Ketika bertemu dengan Arni 
mulai menawarkan untuk melaksanakan haji plus di PT Arminareka Perdana dengan 
membayar DP hanya Rp. 5 juta. Kemudian Farah Diba mulai tertarik dengan Program 
Solusi yang di tawarkan oleh PT Arminareka Perdana.21 Dengan menunggu hingga 6 
tahun, akhirnya Farah Diba akan berangkat haji pada tahun 2017 di PT Arminareka 
Perdana. 
2. Produk Haji Plus PT Arminareka Perdana Tahun 2017 
Berikut adalah daftar haji plus PT Arminareka Perdana yang dapat dipilih oleh 
calon jamaah haji plus PT Arminareka Perdana: 
Tabel 4.2 Paket Haji Plus PT Arminareka Perdana 
PAKET HAJI PLUS 
HARGA PAKET 
1 Kamar Ber-4 1 kamar Ber-3 1 Kamar Ber-2 
Haji Plus 2017 USD 9750 USD 10250 USD 10750 
Sumber: Situs resmi PT Arminareka Perdana, www.arminarekaperdana.co.id. 
 
 
 
 
                                                             
21 Farah Diba (52 tahun), Jamaah Haji Plus PT Arminareka Perdana Makassar, Wawancara, 
Makassar 2 Juli 2017. 
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Tabel 4.3 Akomodasi Haji Plus PT Arminareka Perdana 
AKOMODASI 
Penginapan Transportasi 
Mekah : Royal Dar Eiman Madinah : Dallah Taibah 
Garuda Airlines Jeddah : Al Azhar Transit : Apartemen 
Mina : Tenda Armina Arafah : Tenda Armina 
Sumber: Brosur PT Arminareka Perdana Tahun 2017. 
3. Harga Paket Haji Plus PT Arminareka Perdana Tahun 2017 
Untuk harga haji plus PT Arminareka Perdana tahun 2017 adalah seharga USD 
9750. Transaksi pembayaran disesuaikan kurs rupiah harian Arminareka Perdana (kurs 
1 USD = Rp.14,000,-).22 Kurs Dollar pada Bank Mandiri pada tanggal 4 Juli 2017 
adalah senilai Rp.13.290.23 Jadi biaya haji plus PT Arminareka Perdana adalah 9750 
x Rp. 13.290 = Rp. 128.700.000. DP haji plus Rp. 5.000.000, uang muka/DP haji plus 
akan diganti dengan voucher senilai 500 USD sebagai potongan biaya haji plus saat 
pelunasan. Pelunasan biaya haji plus ditentukan kemudian setelah ada pengumuman 
keberangkatan dari Kementerian Agama RI (±8 bulan sebelum keberangkatan). 
                                                             
22  PT Arminareka Perdana, Paket Haji Pus Arminareka Perdana:. Situs resmi PT Arminareka 
Perdana, www.arminarekaperdana.co.id  (22 April 2017). 
 
23 Bank mandiri, Kurs Dollar Bank mandiri hari ini, https://kursdolar.com>mandiri (4 Juli 2017). 
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Pendaftaran haji plus dimulai dari sekarang estimasi masa tunggu haji plus 6-7 
tahun. Bila kuota ditambah atau kuota dikembalikan seperti semula, InsyaAllah 
keberangkatan bisa maju.24 
Pembayaran biaya haji plus dapat ditransfer langsung ke salah satu bank yang 
bekerjasama dengan PT Arminareka Perdana yaitu seperti: 
a. Bank BCA, No. Rek: 7510172820, 
b. Bank Mandiri (Rp.), No Rek: 156.0001408550, 
c. Bank Mandiri (US$), No. Rek: 156.00014085676, 
d. Bank Syariah Mandiri, No. Rek: 0690038383, 
e. Bank BNI 46, No. Rek: 0147752748, 
f. Bank BRI, No Rek: 0528-01-000088-303.25 
4. Tempat PT Arminareka Perdana 
PT Arminareka Perdana memiliki beberapa cabang di Indonesia yaitu di 
Surabaya, Medan, Padang, Palembang, Semarang, Pontianak, Batam, Pekanbaru, 
Lampung, Yogyakarta, Bandung, Kalimantan Barat dan Makassar. Hal ini 
memudahkan bagi calon jamaah yang ingin bergabung bersama PT Arminareka 
Perdana.26 
                                                             
24 Akti Murry Soekanti (39 tahun), Pimpinan Cabang PT Arminareka Perdana Makassar, 
Wawancara, Makassar  19 Juni 2017. 
 
25 Juli Irmayanto, The Miracle of Baitullah Mudahnya Umrah Sehat Kaya Berkah, h.24. 
 
26 Akti Murry Soekanti (39 tahun), Pimpinan Cabang PT Arminareka Perdana Makassar, 
Wawancara, Makassar  19 Juni 2017. 
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Lokasi yang dipilih oleh PT Arminareka Perdana Makassar terletak di Jalan 
Sultan Alauddin No. 255 belakang MC Donald Makassar merupakan lokasi yang 
sangat strategis karena berada di daerah perkotaan dan dekat dengan tempat 
perbelanjaan. Sehingga hal ini memudahkan bagi PT Arminareka untuk 
mempromosikan travelnya dan bagi calon jamaah lebih mudah untuk mengakses 
lokasi tersebut. 
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BAB V 
PENUTUP 
 
 
A. Kesimpulan 
Setelah melakukan analisis maka penulis dapat mengambil beberapa kesimpulan 
dari peneitian ini, yaitu sebagai berikut: 
1. Strategi Bisnis PT Arminareka Perdana dalam Perekrutan Jamaah 
a. Kekuatan bisnis PT Arminareka Perdana terletak pada penerapan strategi 
differensisi yaitu travel ini memiliki Program Solusi yang tidak dimiliki oleh travel 
lain. Program Solusi PT Arminareka Perdana memudahkan jamaah untuk berangkat 
haji dengan cara yang mudah bahkan gratis diawali dengan pembayaran DP sebesar 
Rp.5 juta. Program Solusi PT Arminareka Perdana yaitu pembayaran secara tunai, 
mengangsur dan menjalankan kemitraan. 
b. Kelemahan bisnis haji PT Arminareka Perdana terletak pada harga paket 
hajinya. Masyarakat menganggap bahwa PT Arminareka Perdana mahal. Oleh karena 
itu, PT Arminareka Perdana menyarankan untuk menjalankan Program Solusi yang 
ketiga yaitu menjalankan kemitraan.  
c. Peluang bisnis Haji PT Arminareka Perdana yaitu PT Arminareka Perdana 
menjadi pilot project untuk seluruh travel yang ada di Indonesia. Dengan konsep 
pelayanan yang lebih diutamakan dengan harga yang sesuai dengan kualitas 
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pelayanannya. Saat ini PT Arminareka Perdana menjadi travel nomor satu di Indonesia 
sesuai data Net Sales Garuda Indonesia Airlines. 
d. Tantangan bisnis haji PT Arminareka Perdana adalah banyaknya saingan 
di dunia bisnis haji plus. Banyaknya travel haji plus yang berlomba-lomba 
mendapatkan minat jamaah untuk mengunakan jasa travel mereka dan tantangan yang 
lainnya adalah tentang cara yang harus mereka ambil untuk memberikan pemahaman 
dan meyakinkan kepada masyarakat bahwa biaya haji jangan terpaku pada harga yang 
murah karena harga berbanding lurus dengan pelayanan. 
e. PT Arminareka Perdana berinovasi dalam memasarkan produk haji plus 
yaitu dengan sistem referensi atau jaringan, yang tidak dapat dikonotasikan dengan 
sistem MLM pada umumnya. Dalam sistem referensi ini tidak ada istilah tutup point, 
pendaftaran tidak terikat waktu, tidak ada sistem karir jenjang, pangkat atau posisi, 
yang bekerja sungguh-sungguh dia yang mendapatkan hasil lebih banyak dan sistem 
tidak mendorong pada pemborosan. Konsep dan sistem referensi ini telah 
dipresentasikan dan dikaji DSN MUI Jakarta Pusat dan telah sesuai dengan ketentuan 
fatwa MUI No. 75/DSN-MUI/VII/2009 serta mendapatkan sertifikasi syariah dari DSN 
MUI. 
2. Perekrutan Calon Jamaah Haji Plus PT Arminareka Perdana 
a. Proses mempromosikan haji plus menerapkan strategi differensiasi adalah 
dengan melakukan silaturahim kepada keluarga, tetangga dan masyarakat. Kemudian 
melakukan presentasi tentang produk haji dan memperkenalkan Program Solusi yang 
ditawarkan oleh PT Arminareka Perdana. Selain itu, PT Arminareka Perdana juga 
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melakukan promosi melalui media televisi dan radio, seperti di TVRI, Kompas TV, 
Gamasi, Rajawali TV (Jatim), Tepian TV (Kalimantan). 
b. Produk haji plus PT Arminareka Perdana pada tahun 2017 adalah untuk 1 
kamar berempat adalah USD 9750, 1 kamar bertiga USD 10250 dan untuk 1 kamar 
berdua USD 10750. 
c. Untuk harga haji plus PT Arminareka Perdana tahun 2017 adalah seharga 
USD 9750. Transaksi pembayaran disesuaikan kurs rupiah harian Arminareka Perdana 
(kurs 1 USD = Rp.14,000,-) 
d. Lokasi yang dipilih oleh PT Arminareka Perdana terletak di Jalan Sultan 
Alauddin No. 255 belakang MC Donald Makassar merupakan lokasi yang strategis 
karena berada di daerah perkotaan dan dekat dengan tempat perbelanjaan. Sehingga hal 
ini memudahkan bagi PT Arminareka untuk mempromosikan travelnya dan bagi calon 
jamaah lebih mudah untuk mengakses lokasi tersebut. 
 
B. Implikasi Penelitian 
Dari penelitian yang penulis lakukan pada PT Arminareka Perdana Makassar, 
maka dapat disampaikan beberapa saran yang kiranya dapat memberikan manfaat, 
antara lain: 
1. Bagi PT Arminareka Perdana  
a. Disarankan kepada pemegang otoritas PT Arminareka Perdana pusat, 
perwakilan atau agen yang terlibat dalam distribusi produk agar selalu 
berbenah diri dalam meningkatkan pelayanan dan kesejahteraan anggota 
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jangan sampai niat suci ibadah umrah dan haji masyarakat ternodai dengan 
orientasi keuntungan perusahaan semata. 
b. Mengadakan kontroling dan mengevaluasi program pelayanan. Dengan 
tujuan agar program pelayanan jasa yang diberikan untuk jamaah ke 
depannya akan lebih dapat memberikan kenyamanan dan kepuasan untuk 
jamaah sehingga dapat menanamkan kepercayaan dan image baik bagi 
perusahaan. 
c. Melanjutkan strategi perluasan wilayah pangsa pasar mengingat masih 
sangat banyak calon jamaah potensial yang ada dan belum dijangkau oleh 
perusahan, ini berarti masih ada peluang dan kesempatan yang bisa 
dimanfaatkan oleh perusahan.  
d. Melakukan riset dan penelitian melalui survei pada jamaah tentang 
kepuasan pelanggan atas pelayanan jasa yang diberikan, serta untuk 
mengumpulkan informasi trend pasar yang memberikan peluang di masa 
depan.  
e. Meningkatkan kualitas hubungan dengan agen kemitraan agar tetap 
mendapat prioritas dan dukungan kerja sama yang baik terutama dari sisi 
promosi penjualan. 
f. Terkait sudah adanya aturan yang mengatur mengenai larangan pemasaran 
penyelenggaraan haji dan umrah dengan sistem MLM, maka perlu adanya 
perhatian khusus dalam Program Solusi terkait hak kemitraan di PT 
Arminareka Perdana. 
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2. Bagi Pemerintah dan Majelis Ulama Indonesia 
Penulis menyarankan agar Majelis Ulama Indonesia segera menegaskan 
kembali larangan tentang multi level marketing (MLM) haji dan menyatakan 
secara tegas baik tertulis (fatwa) dan lisan (media cetak) bahwa multi level 
marketing (MLM) haji haram agar tidak ada lagi penyelenggara ibadah haji dan 
umrah yang melakukan transaksi pelayanan bisnis haram tersebut. Pemerintah 
yaitu Kementerian Agama Republik Indonesia segera menindaklanjuti larangan 
keras dari Majelis Ulama Indonesia dengan menertibkan travel-travel yang 
melanggar karena telah meresahkan citra haji dan umrah di mata masyarakat. 
3. Bagi peneliti selanjutnya 
Penulis menyarankan agar penelitian ini tidak hanya sampai disini 
melainkan penulis berharap semoga masih banyak lagi ilmuan-ilmuan yang 
melanjutkan penelitian ini khususnya mengenai hal- hal yang berkaitan dengan 
manajemen haji dan umrah. 
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